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OZET

Sosyal psikoloji disiplininin konularindan biri olan bireylerin rekabet davranisi, is
yasamindaki iliskilere ve orgiitsel sonuglara etkileri nedeniyle orgiitsel davranis alani i¢in
onemli bir olgudur. Bununla birlikte dogrudan orgiitsel yagamda rekabet davranislari {izerine
odaklanan ¢ok fazla ¢aligma bulunmamaktadir. Bu tez ¢alismasinin amaci, drgiitlerde bireyler
aras1 rekabet iliskilerini belirleyen baglami ve rekabet iliskilerinin dinamiklerini olusturan
olgulan1 acgiklayabilmektir. Nitel tasarima gore yiiriitiilen arastirmada yari-yapilandirilmis
goriisme yontemi kullanilmig; ayrica veri toplama asamasinda bazi gozlemler yapilmistir.
Arastirmanin 6rneklemini, 6zel sektor orgiitlerinde bireyler arasi miicadelenin 6ne ¢iktig satis
ve pazarlama alaninda calisan 40 kisi olusturmustur. Goriisme metinlerinden gelistirilen veri
setine igerik analizi uygulanarak, orgiit iginde rekabet iliskilerinin dinamigini aciklayan on {i¢
alt tema ve dort ana temaya ulasilmustir: Orgiitsel ve yonetsel uygulamalar (performans-hedef
baskisi, yonetici davraniglari), bireysel kazanimlar (ekonomik kazanimlar, kariyer
kazanimlari, psikolojik kazanimlar), rekabet avantaji saglayan taktikler (yakinlik kurma,
yaranma, saf dig1 birakma, etik dis1 davraniglar) ve rekabetci tutumlar (kendini kiyaslama,
kendini gelistirme, giic kazanma, rekabet¢i kisilik). Elde edilen tiim bulgular alan yazindaki
onceki arastirmalarin sonuglariyla karsilastirilarak degerlendirilmis ve Orgiitsel davranig
alanina katkis1 agisindan tartigilmistir.

Anahtar Kelimeler: Bireyler Arasi Rekabet Iliskileri, Rekabetin Baglami, Orgiitsel Davranis
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SUMMARY
DYNAMICS OF INTERPERSONAL COMPETITION IN ORGANIZATIONS

The competition behaviour of individuals, which is one of the subjects of social
psychology discipline, is a significant phenomenon in organizational behaviour due to its
influences on the relations in the working life and organizational outcomes. However, there
have not been many studies which focus directly on competition behaviour in organizational
life. The aim of this study is to be able to explain the context determining interpersonal
competition relations and phenomena that constitute the dynamics of competition relations in
organizations. Semi-structured interview method has been used in the research carried out
according to the qualitative design, and some observations have been made during the phase
of data collection. The sample of research is made up of 40 people who work in the field of
sales and marketing, in which the interpersonal struggle comes to the forefront in the private
sector organizations. By applying content analysis to the data set which has been developed
from the interview texts, thirteen sub-themes and four main themes which shed light on the
dynamic of competition relations within the organization have been reached: Organizational
and managerial practices (performance-target press, manager behaviours), individual gains
(economic gains, career gains, psychological gains), tactics which provide competitive
advantage (closeness, ingratiation, exclusion, unethical behaviours) and competitive attitudes
(self-comparison, self-improvement, empowerment, competitive personality). The collected
findings have been evaluated by comparing them with the results of previous research in the
literature, and have been discussed in terms of their contribution to the field of organizational
behaviour.

Keywords: Interpersonal Competition Relations, Context of Competition, Organizational

Behaviour
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GIRIS

“Diinya c¢apinda teknolojik, endiistriyel ve ekonomik insafsiz bir
savastaylz. Hedef hayatta kalmak, oldiirilmemek. Hayatta kalmak
rekabetgilikten gegiyor, onun diginda kurtulus yok, bilgi yok, ekonomik
ve toplumsal huzur yok... Rekabetgilik ulvi bir lituf gibi. Ona sahibiz ya
da degiliz. Rekabet¢i olmama gilinahint isleyenler ise yok olmaya

mahkamlar...” (Petrella, 2003)!

Kapitalizmin dogas1 geregi duragan olmayan bir 6zellige sahip oldugunu ve kesintisiz
sekilde eskinin yikilarak yerine yenisinin kondugu yaratici bir imha siirecine dayandigini
belirten Schumpeter (2003: 104), rekabetin de bu imha siirecini isleten bir mekanizma olarak
islev gordiiglinii vurgulamaktadir. Kendi ¢ikarlar1 pesinde kosan bireylerin toplum ¢ikarina
katki sagladigi bir “goriinmez el”i savunan Adam Smith’e gore ise bireysel c¢ikarlarin
gozetilmesi ve bireylerin digerleri karsisinda kendi istiinliiklerini koruma ¢abalar1 bireylere
fayda sagladigi gibi topluma da fayda saglamaktadir (Smith, 2002: 40-42). Giliniimiiz
ekonomilerinin “hep daha fazlasi” anlayisina dayanmasi ise giderek bir “piyasa toplumu”
olustururken; bu gelismeler icinde 6zellikle finansal getirisi olan basarilar yiiceltilmekte ve
rekabet toplumda derin bir yer edinmektedir (Gaulejac, 2013: 142). Bourdieu’ya gore de
toplumsal alanlarin temelini rekabet ve miicadele olusturmaktadir. Bireyler elde edeceklerini
diisiindiikleri kazanimlar i¢in “alan (field)” icinde rekabete girismektedirler. Bireylerin ayni
zamanda ekonomik, sosyal, kiiltiirel ve sembolik sermayelerini korumak ve artirmak i¢in
miicadele etmeleri gerekmektedir. Ciinkii “oyun (game)” metaforuyla ifade edilen alanlara
dahil olmak ve alanda var olmak rekabet etmeyi ve miicadeleyi gerekli kilmaktadir (Bourdieu
ve Wacquant, 1992: 98-99; Bourdieu, 1996: 270-271).

Ekonomik sistemlerin temelde rekabete dayanmasi ile rekabet toplumsal yasamin bir
parcast haline gelirken; toplumda rekabetin ortaya ¢ikmasinda ve yerlesmesinde Kkiiltiirel
normlarin da etkili oldugu bilinmektedir (Kohn, 1992). Baz1 toplumlarda bireyler kiiciik
yaslardan itibaren rekabetci ortamlara uyum saglayacak sekilde yetistirilmektedir (Ruben,
2013). Ozellikle farkli kiiltiirlerin isgdérme anlayislarma yonelik analizlerde, rekabetgiligin
baz1 degerleri sembolize eden bir rolii oldugu goriilmekte; rekabete yonelik olumlu tutumlar,
dikey bireycilik olarak nitelendirilen boyutu temsil etmektedir (Wasti ve Erdil, 2007).

Modern kiiltiiriin bireylerin rekabet etmesi prensibi {lizerine kurulu oldugu (Horney,

1999) kabul edilse de bireyler arasi etkilesimler her zaman rekabet temelinde gelismez. Ancak

'Petrella, 2003: akt. Gaulejac, 2013: 144.



rekabet olgusunun insan iligkilerinde dnemli bir yeri oldugu da aciktir (Bakir, 2005: 304).
Insanlar giinliik sosyal iliskilerden orgiitsel iliskilere kadar gesitli baglamlarda genellikle
digerleri karsisinda {istiin bir konuma gelmeye ¢alisirlar; bireysel ve durumsal faktorlere bagl
olarak bir karsilastirma igine girer ve birbirlerini kiyaslayarak rekabet ederler (Garcia vd.,
2013). Orgiit yasam bireyler acisindan daha fazla kazanim elde etmek ya da daha fazla giic
kazanmak icin farkli stratejilerle rekabeti tesvik edecek bir baglam yaratir. Giiniimiiz ¢aligma
hayatinda bireylerin, gruplarin ve daha ¢ok da isletmelerin rekabeti temel deger olarak
benimsemelerini destekleyen sdylemler olduk¢a popiilerdir. Ozellikle &rgiitlerin rekabetci
davraniglariyla ve Orgiitler arasi rekabet iligkileriyle ilgilenen stratejik yonetim alani, yeni
yaklagimlarla siirekli olarak gelisen bir ¢caligma alanidir. Buna karsin 6rgiit ¢aligmalarinda
rekabet lizerine yapilan mikro analizler halen sinirhidir ve orgiitsel baglamda bireyler arasi
rekabet iligkilerine dogrudan odaklanan arastirmalarin sayisi fazla degildir.

Sosyal psikoloji alaninda rekabet ile ilgili ilk ¢aligmay1 yapan Triplett’den (1898) bu
yana rekabetci davranis, spor bilimlerinde, egitim bilimlerinde, ¢esitli sosyal gruplar icinde
incelenen bir sorunsaldir. Erken donemli calismalara bakildiginda, Triplett’in (1898)
bisiklet¢ilerin beraber yaristiklarinda, yalniz yaristiklarindan daha hizli olduklarini ve en hizli
olduklar1 zamanin digerleriyle rekabet ederken gerceklestigini gézlemledigi ¢aligmasi dikkat
cekicidir. Rekabetin 6nemini fark eden ve bu konudaki tartigmalar1 baslatan ilk aragtirmaci
olmasi nedeniyle Triplett’in bu calismasinin alanda 6nemli bir yeri vardir (Vaughn ve
Diserens, 1938: 88). May ve Doob (1937) “Competition and Cooperation” isimli kitaplarinda
rekabeti igbirligi ile ele alip, bireyler neden rekabet eder ya da isbirligi yapar sorusunun
cevabm aramuslardir. Isbirligini bireylerin birlikte miicadele ettigi, rekabeti ise bireylerin
birbirlerine kars1 miicadele ettikleri kavramlar olarak tanimlamislar; rekabet ve isbirligi ile
ilgili degerlendirmelerini motivasyon ve performans ile iliskilendirerek yapmislardir. Vaughn
ve Diserens (1938: 92) ise rekabeti kavramsal olarak ele almis ve bireylerin rekabet etme
davranigi lizerine o tarihe kadar yapilan ¢aligmalar1 degerlendirmislerdir. Gozden gegirdikleri
caligmalarin sonuglarini, rekabetci tutumlarin sosyal gelisimin bir {irlinii oldugu, rekabet
etmenin amacinin sosyal ¢evrenin dogasina bagli oldugu, rekabetci kosullarin her bireyi farkli
sekilde etkiledigi ve rekabetin calismada ve Ogrenmede etkinligi artirdigi seklinde
Ozetlemislerdir.

Daha sonraki arastirmalarda ise genellikle bireyler arasi rekabet iliskilerinin
motivasyon, performans ve verimlilige etkileri (Beersma vd., 2003; Murayama ve Elliot,
2012; Kilduff, 2014) ile odiillendirme yapilar1 baglaminda incelendigi goriilmektedir
(Clifford, 1971; Mulvey ve Ribbens, 1999). Bu arastirmalarda daha c¢ok rekabet igbirligi



davranisi ile karsilagtirilmig ve farkli kosullarda rekabetin mi yoksa isbirliginin mi bireylerin
verimliligini artirdigma yonelik tespitler yapilmistir. Orgiit i¢inde rekabet davranisinin nasil
olustugu; nasil algilandig1; siireglerin isleyisi ve sonuglarima dogrudan odaklanan
aragtirmalarin sayisinin fazla olmadig1 goriilmektedir.

Bu tez caligmasinin amaci, Orgiit yasamimin énemli olgularindan biri olan bireyler
aras1 rekabet davranisinin baglamini ve rekabet iliskilerinin dinamiklerini olusturan olgulari
aciklayabilmektir. Arastirmanin temel sorusu: “Orgiit i¢inde bireyler neden rekabet ederler?”
olarak belirlenmistir ve bu soruyla iliskili olarak arastirmanin alt sorular1 ise “Orgiit iginde
bireyler arasindaki rekabetin olusumuna etki eden kosullar nelerdir?; Bireylerin Orgiit igi
rekabete yonelik algilar1 nelerdir?; Orgiit icinde bireyler arasindaki rekabetin bireysel ve
orgiitsel sonuglart nelerdir?” seklindedir.

Calismanin birinci boliimiinde rekabete yonelik kavramsal ¢erceve ele alinmis; rekabet
kavramima ve bireylerin neden rekabet etmeye egilim gosterdikleri ile ilgili caligmalara
deginilmistir. Ayrica, alan yazinda rekabet kavramu ile birlikte ele alinan kavramlar ve rekabet
iligkilerini igeren yaklagimlar aktarilmistir. Arastirmanin ikinci boliimiinde ise Orgiitlerde
rekabet iligkileri ile ilgili oldugu diisiiniilen olgular incelenmis; bu kapsamda orgiitiin kiiltiird,
insan kaynaklar1 uygulamalarinin rekabet baglami yaratmadaki rolii, rekabet iliskilerinin
taraflar1 ve rekabetin bireysel ve Orgiitsel sonuglar1 ele alinmigtir. Daha sonra alan yazinda
yapilan arastirmalarin sonuglarina yonelik bir degerlendirme yapilarak aragtirmanin sorunsali
ortaya konmustur.

Calismanin iiclincli boliimiinde orgiit icinde bireyler arasi rekabetin dinamiklerine
yonelik nitel bir aragtirmaya yer verilmistir. Olgubilim deseni ile yliriitiilen calismada
derinlemesine goriisme ve gozlem yontemleri kullanilmistir. Toplanan verilere igerik analizi
uygulanarak oOrgiitlerde rekabet iliskilerinin dinamigini agiklayan temalara ulagilmistir.
Arastirma bulgulari, alan yazindaki ¢aligmalarla birlikte ele alinarak benzer ve 6zgiin yonleri
vurgulanarak yorumlanmigtir. Ayrica, aragtirmanin sinirliliklart ve gelecek arastirmalar i¢in

Oneriler sunulmustur.



BIiRINCi BOLUM
REKABET KAVRAMI VE IiLISKILENDIRILEN YAKLASIMLAR

1.1. Rekabet Kavram

Bu arastirmanin temel kavrami olan rekabet, en genel anlamda iki veya daha fazla kisi
veya grubun belirli amaglar1 ayn1 anda elde etmeye calismalari olarak tanimlanabilir (Giiney,
2004: 201). Sozlik anlamiyla rekabet', ayni amaci giiden kimseler arasindaki cekisme,
yarisma, yaris olarak, terim anlamiyla rekabet® ise herhangi bir etkinlik alaninda ayr1 ayr kisi
ya da gruplar arasinda siirdiiriilen iistiin olma miicadelesi olarak tanimlanmaktadir.

Rekabet, insanlarin iistiin olma isteklerini igeren, rakiplerinden daha iyisini yapmak
icin bir itici gii¢ olabilmekte (Greenberg, 1932: 221); bireyin digerlerine kars1 iistlinliigiinii
koruma (Festinger, 1954: 126) ve elde etmek istedigini kazanmaya yonelik bir davranig olarak
ortaya ¢ikmaktadir (Mead, 1937: 18). Bireyler maddi ya da sosyal ddiilleri kazanmaktan
ziyade bir yaris icine girmek veya yarismak icin rekabet edebilirler. Bu durum rekabet olgusu
acisindan bireyin digerlerinin Oniinde olma isteginin agir bastigini gostermektedir (May ve
Doob, 1937: 11).

Bireylerin rekabet davraniglar1 ile ilgili yapilan caligmalarda rekabetin kelime
anlaminin yaninda kavramin farkli durumlar i¢in farkli anlamlara gelebilecegi ve durumsal
etkenlere gore degisebilecegi belirtilmekte; ancak temel olarak rekabet, birinin kazaniminin
digerinin kaybetmesiyle elde edilen bir durumu ifade etmektedir (Deutsch, 1949a: 130).
Bagka bir ifadeyle rekabet bir bireyin yalnizca basarili olmasi ile degil, ayn1 zamanda
digerlerinin basarisiz olmasiyla ortaya ¢ikan bir olgu niteligindedir (Johnson ve Johnson,
1974: 214).

Greenberg (1932: 221) psikologlarin, rekabetin temel bir i¢giidii ya da sosyal
iliskilerle beslenip gelistirilen bir egilim olup olmadigini tanimlamaya ¢alistiklarini belirterek,
rekabeti, rakiplerinden daha iyisini yapma diirtiisii ve {istiin olma tutkusundan olusan bir
yonelim olarak tanimlamaktadir. Griffin-Pierson (1990) da rekabetin bir basar1 giidiisii olarak
tanimlandigini, diger kisileri hezimete ugratmay1 ve ondan daha iyisini yapmay1 icerdigini

belirtmektedir.

1http://www.tdk.gov.tr/index.php?option:com_gts&arama=gts&guid=TDK.GTS.5213 1d35b1b88d1.46808874.
(erigim tarihi: 01.11.2017).

2http://www.tdk. gov.tr/index.php?option=com_bilimsanat&arama=kelime&guid=TDK.GTS.5a344c9bdb81e5.1
6495729. (erigim tarihi: 01.11.2017).



Festinger’e (1954: 126) gore rekabet¢i davramig, bireylerin daha iyi olmak igin
aralarindaki farki kapatmalarina yonelik olugmakta, sosyal baskinin etkisiyle iistiinliik
saglamak ve istiinliigii korumak amaciyla meydana gelmektedir. Diger bir ifadeyle bireylerin
birbirlerini kiyaslamaya yonlendigi bir ortamda rekabet, bireylerin digerleriyle aralarindaki
farklar kapatmaya yoOnelik davranmasi ile ortaya ¢ikmaktadir (Festinger, 1954; Garcia vd.,
2013).

Hays ve Bendersky (2015: 867) hiyerarsik bir yapi i¢indeki bireyler arasi rekabeti,
cikarci bireylerin, hiyerarside yukariya dogru g¢ikmak isteyen diger bireylerle yarigmaya
girismesi olarak tanimlamaktadir.

Kohn (1992: 4-5) rekabeti yapisal rekabet ve igsel rekabet olarak ikiye ayirmaktadir.
Yapisal rekabet kazanmak ve kaybetmekle ilgiliyken, i¢sel rekabet birinci olma arzusu ile
ilgilidir. Yapisal rekabette ka¢ kazananin olacagi onemlidir ve birinin basaris1 digerinin
basarisizligini gerektirir. Ornegin bir savasta veya bir tenis miisabakasinda birinin basarili
olmasi i¢in digerinin basarisiz olmasi gerektigi yapisal bir rekabet; i¢sel rekabette ise bireyin
kendini degerlendirmesi s6z konusudur. Bir toplulugun i¢ine giren bir insanin, bir yarig ortami
olmasa da kendinin o grup i¢inde en akilli veya en ¢ekici insan oldugunu diistindiigii durumda
icsel rekabet s6z konusudur.

May ve Doob (1937: 17) rekabetin sosyal diizeyde kaynaklarin kit oldugu, kurallarin
bireyleri kisitladigi, esit olmayan sartlarin oldugu, diger insanlarla iletisimin daha az oldugu
ortamlarda ortaya ciktigini belirtmektedirler. Rekabetin ortaya ¢ikmasina yonelik diger bir
goriige gore, rekabetin olmasi igin taraflarin ayn1 amaca ulagsmay istemeleri ayni zamanda
ulagilmak istenen amacin da kit olma Ozelligi gostermesi gerekmektedir. Rekabetten sz
edebilmek icin Oncelikle en az iki tarafin varlii, bu taraflarin ulagmak istedikleri ortak
amaglariin olmasi ve bu amacin kit 6zellik gostermesi gerekmektedir (Bakir, 2005: 306).
Dolayisiyla rekabet davranisi diger bireylerin varliginda ortaya g¢ikmakta, karsilikli bir
etkilesimi gerektiren ve duruma gore degiskenlik gosterebilen dinamik bir 6zellik
tasimaktadir. Diger taraftan Kilduff vd. nin (2010: 946) ifade ettikleri gibi rekabet, siklikla iki
yonlii olmasina ragmen bazi durumlarda karsilikliligi (reciprocity) gerektirmemekte, baska bir
ifadeyle rekabet iligkisinde bir tarafin rekabeti hissetmedigi ama diger tarafin hissettigi
durumlar da goriilebilmektedir.

Rekabet kavramma iligkin bu tanimlamalara bakildiginda rekabetin, ayni amaca
ulagmak isteyen en az iki kisinin oldugu bir ortamda, bu amaca ulagsma siirecinde bireylerin
birbirlerine karsi stiinliilk saglama miicadelesi anlamina geldigi goriilmektedir. Kavramin

tanimlamalarinda rekabet davraniginin olugmasi i¢in ayni amaca sadece bir kisinin ulagmasi,



bir yarig ortaminin olmasi ve birinin basarisinin digerlerinin basarisizligi anlamina gelmesi
gerektigi 6ne ¢ikmaktadir. Bu arastirmadaki rekabet kavrami da bu tanimlarin ortak noktasini
olusturan, ayn1 amaca ulagmada birinin basarisinin digerlerinin basarisizlig1r oldugu {istiin

olma miicadelesi anlamiyla kullanilmaktadir.

1.2. Rekabet Egilimi

Insanlarin istekleri karmasik ve cesitli oldugu i¢in ulasmak istedikleri ve miicadele
ettikleri amaglarin da sonsuz oldugunu belirten May ve Doob (1937), bireylerin rekabet ettigi
ya da isbirligi yaptig1 amaglari, antropologlarin ¢alismalarina dayanarak, hem modern hem de
ilkel kiiltiirlerde “nesneler” ve “saygmlik” olarak ikiye ayirmaktadirlar. Insan olmanin
gerekliligi ve kacinilmaz ihtiyaclar olan yiyecek, giyecek ve barinma iigliisii tiim rekabet ve
isbirliginin maddi amacini bir diger ifadeyle “nesneler” amacini olusturmaktadir. Sayginlik
amaci ise nesnelere sahip olmakla elde edilebilir ya da fiziki nesnelerin sahipligine bagl
olmayabilir. Bireyler yiyecek, giyecek ve barinma ihtiyaclarmi karsilarlarken sayginlik
kaybedebilirler ya da kazanabilirler. Nesne sahipligine bagli olmayan sayginlik ise maddi
olmayan basarilar1 icermektedir. Ilkel diizeyde bakildiginda ugruna rekabet edilen ya da
isbirligi yapilan bu iki amac¢ karsilikli iligkili ve biitiinseldir. Maddi nesnelerin sayginlik
ogeleri icerdikleri gibi sayginligin sahipligi de maddi bir nesneyle sembolize edilebilir. Diger
taraftan bireylerin ne i¢in rekabet edecekleri ve isbirligi yapacaklari nesneler ve sayginlik
hakkinda sahip olduklar1 bilgiyle iliskilidir. Birey hedefine ulagmak i¢in sinirhliklarin
oldugunu goriiyorsa rekabet etme egilimi gosterecek, hedefine ulagsmak icin diger bireylerle
birlikte calismanin gerektigini diisliniiyorsa o zaman isbirligi yapmaya egilim gosterecektir
(May ve Doob, 1937: 10-11).

Rekabet etme ve igbirligi davranisinin iggiidiisel olup olmadig1 ya da hangi gelisimle
ortaya ¢iktig1 sorular1 (May ve Doob, 1937) bireyler arasi rekabet iligkilerini anlamada
onemlidir. Greenberg’in (1932: 248) yaslar1 2-7 arasinda degisen Avrupali ¢ocuklar iizerinde
yaptig1 deneysel bir arastirmada bu konuda bazi sonuglara ulasilmistir. Arastirmada mevcut
bir durumda rekabetin her zaman var olup olmadigi, ilk ortaya ¢ikma egiliminin ne zaman
oldugu, her zaman ayni1 diizeyde var olup olmadig1, kendini nasil ortaya ¢ikardigi, degisimine
neyin sebep oldugu sorularini cevaplamaya ¢alismistir. Cocuklarin oyun oynarken
sergiledikleri davraniglardan elde edilen nitel ve nicel veriler analiz edilmis ve rekabet etme
davranis1 yas gruplarina gore ayrilmistir. 2 yas grubunda tiim ¢ocuklarda rekabet
goriilmemekte, 4 yas itibariyle gozlemlenebilir olmakta ve 6 yasindaki ¢ocuklarin en az
%90’1nda 1yi gelistigi saptanmaktadir. Rekabet davraniginin sergilenmesini etkileyen 4 temel

faktor, 1) ¢ocugun {iistlin olma fikrini anlama diizeyi, 2) ¢ocugun iistiin gelme becerisinin



diizeyi, 3) egitsel faktorler, 4) bireysel miza¢ olarak belirlenmistir. Rekabetci davranisin
cocuklarda yas aldik¢a arttig1 gézlenmistir.

Whittemore (1925: 33) bireyin is yasaminda, sporda, giinliik iliskilerinde arkadaslarina
yonelik bilingli rekabet¢i tutumlari olagan olmasina ragmen arastirmalarda dikkatten kagtigini
belirterek bir dizi deneysel aragtirma yapmustir. Bireylerin rekabette hiz ve nitelik olarak one
gecmek icin bilingli bir caba gosterdikleri ve rakiplerinin goreceli yeteneklerine karst kendi
konumlarini kesfetme girisimlerinde bulunduklar1 sonucuna varmistir. Rekabetci tutumun ise
nesnel belirtileri bulunmamakla birlikte, bircok durumda rekabetci davranislar ortama uyum
esnasinda ortaya ¢ikmakta ancak uzun vadede ortadan kalkabilmektedir.

Bireyler arasi rekabet iliskilerini sosyal karsilastirma kuramina dayanarak agiklayan
Garcia vd.’ne gore (2013) rekabet davranisi, kiyaslama temelinde bireysel ve durumsal
faktorlerin etkisiyle olugsmaktadir. Bireysel faktorler yakinlik, benzerlik gibi kisisel ve iligkisel
boyutlar1 igermektedir. Durumsal faktorler ise bulunulan sosyal grup, rakiplerin sayisi,
rekabetin kiyaslandig1 kritere yakinlik, giidiileme kosullarindan olugmaktadir. Durumsal ve
bireysel faktorler birlikte, karsilastirma yapma davranisini etkileyerek rekabetci davranisi
olusturmaktadir. Bireysel baglamda bakildiginda rekabet davranisi, bireylerin kendileri i¢in
onemli olduklarin1 disiindiikleri konular ve kendilerine daha c¢ok benzeyen bireyler
oldugunda ortaya c¢ikmaktadir. Ayrica bireyler iliskisel agidan kendilerine yakin olan
bireylerle daha ¢ok rekabet etme egilimi gostermektedir. Durumsal baglamda bakildiginda
bireyin rekabet davranisi, siralamanin olmasi, rekabetin kiyaslandigi bir standart olmasi,
rakiplerin sayisinin azalmasi durumlarinda ve bireyin kendisini karsit sosyal kategorideki
biriyle kiyasladiginda artmaktadir. Rekabet ortaminda izleyiciler oldugunda, bagska bir
ifadeyle rekabet eden bireyler bu siirecte digerleri tarafindan izlendiginde daha rekabetci
davranabilmektedir. Bagkalar1 tarafindan degerlendirilip kiyaslandiklarini diigiinmeleri
bireyler iizerinde bir baski olusturmaktadir. Bu durum bireylerin iyi yapabildikleri gorevlerde
rekabetciligi ve performansi artirirken, zorlu gorevlerde performanslarinin diismesine sebep
olmaktadir. Rekabet davranisina etki eden diger faktor ise belirsizliktir. Ulasilmak istenen
kaynaklarin miktar1 ve gelecegi belirsiz oldugunda, rakip kisinin 6zellikleri bilinmediginde ve
cevresel belirsizlik durumunda bireyler daha ¢ok kiyaslama yapma durumunda kalacag: icin
rekabetci davranislar artiracaklardir (Garcia vd., 2013: 635-639).

Kilduff vd.’ne gore (2010: 961) rekabetin dogasi rakipler arasindaki iligkiye, baska bir
ifadeyle birbirlerini taniylp tanimadiklarina bagli olarak c¢esitlenebilmekte ve bireyler
genellikle bir iligkilerinin bulundugu bireylerle rekabet etmektedirler. Bu aragtirmaya gore

rekabet iliskisel bir olgudur ve bireylerin benzer olmalari, daha 6nce birbirleriyle yarigmis



olmalari, daha once birbirleriyle bircok kez yarismis olmalar1 durumlarinda daha ¢ok
gozlemlenmektedir. Diger bireyler veya rakiplerin varligi, rekabetin ortaya c¢ikmasindaki
temel etkendir.

Rekabet ortamindaki zaman baskist da kazanma arzusu ile birlikte rekabet i¢in gli¢lii
bir motivasyon saglamaktadir. Rekabet iligkisel ve yapisal faktorlerden etkilenerek ortaya
cikmakla birlikte, “zamanin tiikenmeye baslamasi” durumunun yarattigi baski nedeniyle
bireylerde rekabet duygusu igsel olarak da yiikselmektedir (Malhotra, 2009: 344). Bunun
yaninda rekabetci kisilik 6zelligi gosteren bireyler, birbirleri ile rekabet etmekten zevk
almakta, kazanma ve digerlerinden daha iyi olma istegi tasimaktadirlar. Bu kisilik
ozelligindeki bireyler digerlerinden daha iyi olduklarina emin olma ihtiyaci hissederler
(Krishnan vd., 2002: 288).

Insanlar genellikle kendi yetenek ve becerilerini smnamak ya da bazen sadece “zevk”
icin rekabet etme egilimi gosterebilirler. Diger taraftan toplum i¢inde ¢esitli amaglara ulasmak
icin bireyler arasinda dogal bir rekabet olusmaktadir (6rnegin, bir atletizm yarisina katilmak
ya da hukuki bir davayi kazanmak gibi). Toplumdaki bu rekabet ortaminda bireyler
birbirlerinin yetenekleri hakkinda bilgi edinmeye calisirlar. Birbirlerinin yetenekleri ve
davraniglarina dikkat etmeleri ve bilgi edinmeleri 6nemli olmaktadir; ¢iinkii toplumdaki
rekabet ortamlar1 bazilarinin yeteneklerinin yeterli oldugu bazilarinin yetersiz oldugu
durumlarda rekabet etmelerini gerektirebilmektedir. Ayrica rekabetteki basar1 da bireylerin bu
yeterlilik farkliliklarindan dolay1 rekabetteki kisilerin yeterlilik diizeylerine bagli olmaktadir
(Ruscher ve Fiske, 1990: 841-842).

Ister degerli kaynaklara sahip olmak ister sadece hayatta kalmak igin olsun bireyler
siklikla kendilerini rekabet¢i bir etkilesimin i¢inde bulurlar (Converse ve Reinhard, 2016:
191). Ekonomik sistemlerin de temel olarak rekabete dayanmasi, rekabeti siireklilestirmekte
ve rekabet yasamin bir parcasi olmaktadir. insanlarin rekabetci faaliyetlere yonlendirilmesinin
yaninda hemen her sey bir yarisa dondiiriilmekte ve daha iiretken olmak i¢in kazananlar ve
kaybedenlerin oldugu bir yap tasarlanmaktadir. Insanlardan is arkadaslarina karsi rakip olup
miicadele etmeleri, bu miicadeleyi de arkadas¢ca yapmalar1 beklenmektedir. Diger insanlarla
sosyalleserek bunu yapabilmek icin rekabetci bir oyun oynamak gereklidir. Aslinda insanlar
apacik bir yarig ortami kurgulanmadiginda bile diinyay:1 rekabetcilik temelinde gérmeye
egilim gosterirler. Bu egilim daha iyi olmaya duydugumuz ihtiyagtan etkilenmektedir (Kohn,
1992: 2-3).

Farkl kiiltiirlere gore degisiklik gosterse de temelde gii¢, sayginlik, mal-miilk edinme

bireylerin arayislarini olusturmaktadir. Bu arayislari elde etme yollar1 da farkl kiiltiirlere gore



cesitlilik gostermekte, rekabet davranisi ise bireyin bu arayislart kendi ¢abasiyla elde etmek
zorunda kaldiginda ortaya ¢ikmaktadir. Diger taraftan toplum iginde asir1 ve nevrotik diizeyde
rekabet, kendini her daim bagkalariyla kiyaslamak, essiz ve istisna olmaya calismak ve
digerlerine kars1 diismanlik beslemek &zelliklerini tasimaktadir. Ozellikle bireyci kiiltiirlerde
siirekli kiyaslama, essiz olma ve diismanlik besleme temelinde olusan ve yikici diirtiileri
iceren rekabetin oldukca fazla oldugu goriilmekte (Horney, 1999: 150-153) ve rekabetci
olmamak sosyal kabul gérmenin kaybedilmesi riski olusturabilmektedir (Riskind ve Wilson,
1982). Hofstede’in (2001: 318) kiiltiirel degerler modelinde rekabet, iddiacilik, performans,
basar1 degerleriyle birlikte eril bir 6zellik olarak acgiklanmaktadir. Ayrica dort boyutlu
INDCOL 6l¢eginde kullanilan dikey bireycilik boyutu, rekabeti ya da giicli 6lgmektedir. Bu
boyutun Sl¢liimiinde kullanilan: Rekabet doganin kanunudur; kazanmak her seydir; rekabet
olmadan iyi bir toplum diizeni kurulamaz; baskalariyla rekabet edebilecegim ortamlarda
calismak hosuma gider seklindeki ifadelerin dogrudan rekabete yonelik olumlu tutumlarla
iliskili oldugu goriilmektedir (Singelis vd., 1995: akt. Wasti ve Erdil, 2007).

Bireylerin rekabet etme egilimlerinin sebepleri ¢ok sayida ve ¢ok katmanl
olabilmektedir. Sosyologlar ve antropologlar bu durumu kiiltiirel normlar agisindan
aciklamaktadirlar. Kiiltiir i¢inde bireylerin rekabet¢i olmalar1 onlara ogretilmekte ve birey
diger bireyler boyle davrandigi i¢in bu davranisa egilim gostermektedir. Baska bir ifadeyle
kiiltiir bireyden bu davrams1 talep etmektedir. Ornegin rekabetci bir toplum icinde kiigiik
yaslardan itibaren bireylere rekabetin uygun, talep edilen, gerekli ve kacinilmaz oldugu
mesajlar1, bir kazananin ve bir kaybedenin olmasi gerektigi seklinde, egitim kurumlari
aracilifiyla verilmektedir. Yine aile de toplumsal normlarin iletildigi etkili bir ara¢ olmakta
rekabetciligin kaliplagtigi toplumlarda rekabetcilik kiiltliriinlin aktarilmasini ve stirekliligini
saglamaktadir. Diger taraftan toplum i¢inde kaynak kitliginin bireyleri rekabet¢i davraniglara
ittigi belirtilse de, bu davranigin ortaya c¢ikmasinda en Onemli etkenin kiiltiir oldugu
belirtilmektedir. Ozellikle primitif topluluklar {izerine yapilan arastirmalarda bollugun oldugu
rekabetci topluluklar goriildiigii gibi kaynak kithiginin oldugu isbirligi kiiltiiriine sahip
topluluklarla da karsilagilmistir. Dolayistyla rekabeti kaynaklarin varligi ya da kithigr degil
kiiltiirel normlar olusturmaktadir (Kohn, 1992).

Rekabet yazininda rekabete egilim ile ilgili olarak zaman zaman cinsiyet faktoriiniin
etkisinden de s6z edilmektedir. Kadin ve erkegin rekabet etme davranislarinin benzerlikleri ve
farkliliklar1 bulunabilmektedir. Erkekler rekabete girismek konusunda daha istekli ve hevesli
olmakla birlikte, rekabette {istiin gelemediklerinde gelecekteki benzer rekabet durumlarinda

geri cekilmeye egilim gostermektedirler. Kadinlar ise rekabet etme konusunda daha stratejik
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davranabilmektedir. Kazanma sanslarinin daha yiiksek oldugu rekabet durumlarin1 segmekte,
rekabet sonucundaki kazanimlari konusunda daha ilimli beklentileri olmakta ve {istiin
gelemediklerinde gelecekteki rekabet icin daha 1srarli olmaktadirlar. Kadinlar ve erkekler hem
cinsleriyle kars1 karsiya geldikleri bir durumda iggiidiisel olarak daha yogun bir sekilde
rekabet etmektedir. Kaybetmek ve kazanmak her iki cinsiyet i¢in de dnem kazanmakta ve

benzer duygular1 hissettirmektedir (Vongas ve Al Hajj, 2014: 311).

1.3. Rekabet Davramsi ile iliskilendirilen Kavramlar

Rekabet kavrami alan yazinda genellikle bir baska kavram ile iligkilendirilerek
incelendigi icin rekabet ile ilgili tanimlamalarda kavramin, isbirligi, yarisma, cekisme,
catisma, kiskanglik, miicadele gibi bircok kavramla iliskilendirildigi ve cogunlukla birlikte
aciklandig1 goriilmektedir. Bu nedenle iliskili kavramlarin rekabet ile birlikte ele alinmasi

olgunun daha iyi anlagilmasini saglayacaktir.

1.3.1. Yarisma ve Cekisme

Rekabet, tistlinliik saglamak amaciyla bireylerin rakiplerine karsi yiiriittiigli yarisma
etkinliklerinin biitiinii (Demirkaya, 2013: 287) seklinde de tanimlanabilmekte ve bu tanim
yarisma ve rekabetin sozlik anlamiyla es anlamli olarak kullanilmasina neden olmaktadir
(Mead, 1937; Kilduff vd., 2010; Kilduff, 2014). Bununla birlikte Mead (1937: 18), rekabeti
(competition) diger bireylerin de (veya rakiplerin) icinde oldugu ve bir hedefe dogru
yonlendirilen davranig olarak tanimlamakta; yarisma ya da cekismeyi (rivalry) ise maglup
etmenin bireyin birincil hedefi oldugu ve karsi tarafa yonlendirilen bir davranis olarak
aciklamaktadir.

Kilduff vd.’ne gore (2010) rekabet kazanmakla ya da rakibini alt etmekle ilgili bir
kavramdir. Yazarlar yarisma (rivalry) ve rekabet (competition) kavramlarinin bazen
arastirmalarda es anlamli olarak kullanildigini; ancak kendi ¢aligmalarinda bu iki kavrami es
anlamli olarak kullanmadiklarini belirtmektedir. Yarigma (rivalry) bireylerin zihninde olusan
Oznel bir kavram iken, rekabet (competition) nesnel bir kavram olarak agiklanmaktadir.
Yarigsma (rivalry), mevcut durumun nesnel 6zelliklerinden bagimsiz, bireyin psikolojik bir
baglant1 kurdugu diger bir birey oldugunda ortaya ¢ikan 6znel rekabet iligkisini ifade ederken,
rekabet (competition) bir durumun &zelligini ifade etmekte ve aktorler kit kaynaklar igin
yaristiginda ortaya c¢ikmaktadir. Daha acik bir deyisle yarisma, rekabetin iliskisel oldugu
kism1 kapsamaktadir (Kilduff, 2014: 944-945). Yarigma, bireylerin 6znel algilarini igeriyor ve
yalnizca iki taraf arasinda ortak bir ge¢cmis oldugunda olusuyor iken; rekabet bir durumu ifade

etmektedir. Yarisma ortak rekabetci etkilesimlerin oldugu iligkisel bir diizlemdir; tek bir
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rekabet eyleminden daha fazlasini igermektedir. Boylelikle bireyler, diger bireylerle olan
rekabetiyle ilgili gegmis, simdi ve gelecek etkilesimlerini dikkate alirlar ve psikolojik olarak

siiregelen rekabetci bir duyguyu barindirirlar (Converse ve Reinhard, 2016: 191-192).

1.3.2. Catisma

Catisma birey amaglari ile orgiit amaclarinin uyumlu olmadigi (Erdogmus, 1999: 45),
farkli kisilik ozelliklerine sahip bireylerin birbirlerine saygi ve hosgorii ile yaklagsmadigi
orgiitsel ortamda farkliliklar ve belirsizlikler sebebiyle dogal olarak meydana gelmektedir
(Aytiirk, 2010: 313). Diger bir ifadeyle catigma, bireyler ve gruplar arasinda anlasmazliga ve
diismanca davraniglara sebep olan siireglerin yonetilemedigi durumlarda ortaya ¢ikmaktadir
(Demirkaya, 2013: 289).

Catigma, iki ya da daha fazla birey ya da grubun birbirlerine zarar vermek veya
iistiinliilk saglama amaci ile sergiledikleri bir davranis olarak da tanimlanmakta; rekabetin
siddete ve diismanliga dayanan boyutunu da ifade etmektedir (Giiney, 2004: 45).

Orgiit icinde karsilasilan énemli sorunlardan biri olarak goriilen ¢atisma davranisi
farkli asamalardan olusmaktadir. Ik asama catismay1 dogurabilecek zitlik ve uyumsuzluklarin
oldugu durumlar ifade eder. ikinci asamada ¢atismanin algilanmasi ve hissedilmesi durumu
s6z konusudur. Ugiincii asamada ¢atismay1 yonetmeye ydnelik amaglarin ve kararlarmn oldugu
asamadir. Bu asamada bireylerin catismay1 yonetmedeki kararlari rekabet etme, igbirligi
yapma, uzlasma, kacinma ve ddiin verme yoniinde olmaktadir. Dordiincli asamada taraflarin
kararlarin1 ve niyetlerini sozlii ve fiziksel olarak acik¢a sergiledikleri bir asama soz
konusudur. Son asama ise performans diislikliigli ya da performansin artirilmasina yonelik
ciktilarin elde edildigi asamadir. Catisma davraniginin Onciilleri ve sonuglarini igeren bu
siiregte rekabet, catismanin yonetilmesi kisminda karsimiza ¢ikmaktadir. Bir tarafin, diger
tarafin ¢atigmaya etkilerini géz ardi ederek kendi ¢ikarlarini elde etmeyi istemesi, ¢atismanin
rekabetci olarak yonetilmesini ifade etmektedir. Bu durumda bir taraf diger tarafi kendi
kararlarmin dogru olduguna yonelik ikna etme girisimlerinde bulunur ve ¢atismaya yonelik
hatalar1 kars: tarafa kabul ettirmeye calisir (Robbins, 1998: 437-441).

Orgiit ici catismaya yonelik ilk goriisleri ortaya atan Mary Parker Follett, yapici
catismay1 (constructive conflict) catismayla bas etmenin etkin bir yolu olarak
tanimlamaktadir. Catisma durumlarinda her iki tarafin da kazancgl ¢ikacagi bir biitiinlesme ile
catigmalarin ¢dziimlenebilecegini belirtmektedir. Bunun igin ¢atigmalarin ¢oziimiiniin ii¢
yolunun oldugunu o6ne silirmektedir; uzlasma (compromise), biitiinlesme (integration) ve
hakimiyet (domination). Catisma ¢oziimiinde hakimiyet taraflardan birinin daha kazangh

oldugu durumu ifade ederken, her iki tarafin sonunda tatmin sagladig1 uzlagsma ve biitlinlesme
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ise ¢atigsmanin yaratici yoniinii ifade etmektedir. Ayrica ¢atisma durumlarinda rekabetten ¢ok
isbirliginin her iki tarafa fayda sagladigini belirtmektedir (Follett, 1924: 43-47; Follett, 1942:
2-3).

Yine catigma yonetiminde catismalarin ¢dziimiine yoOnelik miizakere siireclerine
bakildiginda, bu siirecin rekabetci ve isbirlikci olarak ikiye ayrildig1 goriilmektedir. Isbirlikei
miizakerede bireyler 6diin verirken rekabet¢i miizakerede hile yapma, bilgi paylasmama,
diger tarafi istismar etme davranisi sergilemektedir. isbirlik¢i miizakere ile karsilastirildiginda
rekabetci miizakerenin bireyler i¢in daha ¢ok tatminsizlik yarattig1 belirtilmektedir. Isbirligine
dayali miizakere daha tatmin edici olmasina ragmen miizakerenin rekabetci bir dogasi
bulunmaktadir. Rekabetin olumsuzlugu miizakere siirecinde daha giiglii bir etkiye sahip
olabilmekte ve daha dikkat g¢ekici olabilmektedir. Ciinkii psikoloji alanindaki c¢aligmalar
olumsuz etkinin olumlu etkiden daha gii¢lii oldugunu belirtmektedir. Diger taraftan rekabetci
bilginin isbirlik¢i bilgiden daha gii¢lii olmasi ve kayiplarin kazanimlardan daha 6nemli olmasi
nedeniyle rekabet¢i miizakere isbirlik¢i miizakereye gore daha etkili olmaktadir (Saygt vd.,
2014: 145-146).

Rekabetin ve isbirliginin dogasini anlamak, ¢atigmalarin neredeyse tiimiiniin rekabetin
ve igbirliginin unsurlarini igeren karma giidiiler (mixed-motive) olmasi nedeniyle 6nemlidir.
Ciinkii catisma i¢indeki taraflarin isbirlik¢i ya da rekabetci yonelimleri ¢catismanin seyrini ve
sonuclarini belirleyici niteliktedir (Deutsch, 2006: 23-24).

Catisma ve rekabet iligkisine sebep ve sonug¢ acisindan bakildiginda, rekabetci odiil
sistemi catismay1 ortaya ¢ikaran nedenlerden biri olmakla birlikte, diger taraftan catismanin
rekabeti tesvik etmesiyle, rekabet catismanin bir sonucu olarak da karsimiza ¢ikabilmektedir

(Demirkaya, 2013: 292-293).

1.3.3. Isbirligi

Isbirligi iki veya daha fazla bireyin ortak bir amaca ulagsmak igin orgiitlii bicimde
hareket ettikleri siire¢ olarak tanimlanmaktadir (Giiney, 2004: 128). Isbirligi bireyin kendi
cikarlarimi korurken, digerlerinin de ¢ikarlarini g6z Oniinde bulundurarak ve digerleriyle
birlikte hareket etmesidir (Erdogmus, 1999: 47).

Rekabet ve igbirligi birbirinin zitti iki kavram olarak (Erdogmus, 1999: 47) ele
alinmakla birlikte bu iki kavramin birbirinin zitt1 olarak diisiiniilmemesi gerektigi de
belirtilmektedir (May ve Doob, 1937: 5). Ciinkii rekabet kavraminin tersi her zaman igbirligi
kavrami olmamaktadir. Kavramin zitti, rekabetin olmamasi veya rekabet¢i olmamaktir
(uncompetitive). Rekabet ve igbirliginin benzer noktasi, en az iki kisi tarafindan ayni sosyal

sonuca dogru yonlendirilmis davranislar olmalaridir. Bu nedenle iki kavram arasinda zitlik
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degil amaca ulagma ac¢isindan farklilik bulunmaktadir. Rekabette nihai amaca tiim bireyler
tarafindan degil, bazilari tarafindan ulasilabilmektedir. Isbirliginde ise tiim bireyler birlikte bir
amaca ulagmaktadir. Rekabet ve igbirliginin diger bir ortak yonii, ikisinin de bir miicadele
cesidi olmasi iken; rekabet, digerlerine karsi miicadelede olmak, isbirligi ise digerleriyle
birlikte miicadelede olmak anlamina gelmektedir (May ve Doob, 1937: 5-7).

Rekabet ve igbirligi kavramlarinin iliskisi spor karsilagmalarindaki takimlarla
orneklendirilebilir. Isbirligi bir beysbol takimmin isleyisine benzemektedir; takim iginde bir
bireyin basarili olmasi ayn1 zamanda digerlerinin de basarilt olmasi anlamina gelmektedir.
Rekabet ise iki farkli takimin bir spor karsilagmasinda bir araya gelmesi seklinde
diisiiniilebilir. Her iki takimin da amaci kazanmaktir, ancak rekabet ettikleri i¢in birinin
kazanmas1 digerinin kaybetmesi gerekmektedir (Johnson ve Johnson, 1974: 214).

Isbirliginin bulundugu ortamda farkli bireylerin amaglari arasinda pozitif bir bag
bulunmaktadir ve diger birey amacina ulasabilirse birey de amaclarina ulasabilir. Rekabetin
oldugu ortamda ise diger bireyler amaglarina ulasamazsa birey amaglarina ulasabilmektedir
(Deutsch, 1949b: 230). Isbirligi durumunda bireylerde ayni akibeti paylastiklari algisi
olusmakta ve digerlerinin ¢ikarlarini gozeterek destekleyici davranislarda bulunmaktadirlar.
Birey edindigi bilgi ve deneyimi paylasarak digerlerinin de faydalanmasini saglamaktadir.
Diger taraftan rekabet¢i yapilardaki insanlar degerli bilgilerinin sahipligini paylasmama
egilimi gostermektedir (Deutsch, 1949a: 132).

Sennett’e gore (2012: 16) isbirligi davramisi “sosyal hayvanlarin” genlerinde
bulunmaktadir ve bireyler tek baglarma yapamadiklarmi isbirligi ile yapabilmektedirler.
Insanlardaki rekabet ve isbirligi davranislarinin basit sekilleri alt1 aylikken goriilebilmekte ve
yasla birlikte de artmaktadir (May ve Doob, 1937: 28). Ayrica Sennett (2012) giliniimiizde
esitsizligin gelisen ve gelismis toplumlarda artmis oldugunu ve giindelik yasamda ekonomik
esitsizligin sosyal mesafelere doniistiiglinii belirtmektedir. Toplumun farkli kesimlerinin
beklentileri ve miicadelelerinin ¢ok az ortak yonii bulunmakta ve bireyler arasinda sosyal bir
mesafe olusmaktadir. Bu mesafeler siradan insanlart kizdirabilmekte ve “bize-karsi-onlar”
diisiincesini ortaya ¢ikarmaktadir. Bu durumda farkli olanla igbirligi yapma diisiincesi
zayiflamaktadir. Yazara gore her modern orgiitlenme, isbirligi yanlisidir fakat uygulamadaki
orgiitlenme yapis1 buna engel olmaktadir. Bireyler ve boliimler farkli birimlere ayrilmakta,
degerli bilgileri saklayan ve ¢ok az paylasan bireyler ve bdliimler ortaya ¢ikmaktadir. Yazarin
isbirliginin zayiflamasinin sebebi olarak yaptig1 diger bir tespit, isgiicliniin orgiit icinde kisa
donemli ¢alismasi ve devamli ig degistirmesidir. Bu durum 6rgiit i¢cindeki iligkilerin kisa

stireli olmasina sebep olmakta ve caliganlarin oOrgiitle ilgili bilgileri ve baghiliklarini
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zayiflatmaktadir. Diger taraftan orgiitler, ¢alisanlarin birbirlerine baglanmamalari i¢in uzun
siireli takim ¢aligmasi yapmalarina sicak bakmamaktadirlar. isbirligi uygulamalar1 “zahmetli”
olarak goriilmekte ve maddi, kurumsal ve kiiltiirel etkiler isbirligi uygulamalarina karsi
caligmaktadir. Bagka bir ifadeyle modern toplum, insanlari isbirligi yapma konusunda
“vasifsizlastirmaktadir” (Sennett, 2012: 18-19).

Orgiitlerde isbirligi drgiitiin biiyiimesine katki saglarken, rekabet ¢alisanlarin kisisel ve
mesleki gelisimleri i¢in bir itici gli¢ gorevi gormektedir. Giinlimiiz 6rgiitlerinde bireylerin es
zamanli olarak hem rekabet etmeleri hem de isbirligi yapmalar1 gerekmektedir. Bireyler ekip
caligmasinin geregi olarak igbirligi yapmakta, diger taraftan kendi performanslarini gelistirme
amaci ile de rekabet etmektedirler. Bireyleri giidiileyici olarak isbirligi ve rekabetin bu sekilde
bir arada var olmasi durumu “ortaklasa rekabet” (co-opetition) kavrami (Brandenburger ve
Nalebuff, 1996: akt. Chen vd., 2011: 353-354) ile ifade edilmektedir.

Sosyal sistemleri gruplama acgisindan rekabetci, igbirlik¢i ve bireyselci siniflamayi
kullanan Mead (1937: 460), on ii¢ farkli primitif kiiltiiriin rekabet ve isbirligi davranislarina
yonelik yaptigi ¢alismada higbir toplumun tamamen rekabet¢i ya da tamamen isbirlik¢i
olmadigin1 belirtmistir. Son derece yiiksek diizeyde rekabet eden gruplarda grup icinde
isbirligi ortaya ¢iktig1 icin bir toplumda hem rekabet hem de isbirligi aliskanliklarinin olmasi
gerektigini soylemektedir. Bahsi gecen calismaya dahil edilen kiiltlirlerde, bireycilige yonelen

isbirlik¢i sistemler ve rekabetgilige yonelen isbirlik¢i sistemler de goriilmiistiir.

1.3.4. Kiskanchk ve Haset

Rekabeti haset ve kiskanglik kavramlariyla ele alan Navaro’ya gore (2011: 25) haset,
olmayan1 arzu etmek, kiskanglik olan1 kaybetmeyi istememek iizerine kuruludur. Rekabet ise
haset ve kiskanclik yasandiginda veya bunlara maruz kalindiginda girisilen ¢etin miicadele
olarak tanimlanmaktadir. So6zliik anlamma gore kiskanglik, bir bireyin, baska bir bireyin
iistlinliik gosterdigini diisiinmesi durumunda takindig1 tutumdur (Gtiney, 2004: 143).

Haset bireyin sahip olmadigi bir seye baskalarinin sahip oldugunu diistindigi
durumda olusmakta ve bir hayal kiriklig1 duygusu ortaya ¢ikmaktadir. Diger taraftan haset ya
da kiskanclik bazi tutum ve davramislari uyararak kisisel ve sosyal ilerleme
saglayabilmektedir. Evrimci bir bakis acis1 ile kiskanglik, hayatta kalma adaptasyonu icin
dogal bir sosyal rekabetin olusmasina etki etmektedir (Ninivaggi, 2010: 67).

Kiskanclik ve rekabet ayni olmamakla birlikte her ikisinin de olusmasinin nedeni
toplumsal esitsizlik ve bunun ortaya c¢ikardigi psikolojik yetersizlik hissidir. Kiskanglik
digerlerinin sahip olduklarimin aynisini isteme, rekabet ise digerlerinden {istiin olmay1 isteme

seklinde ortaya cikmaktadir. Kiskanglikta isbirligi yapma ihtimali ve aradaki esitsizligi



15

kapatma firsati bulunmaktadir, ancak rekabette rakipten iistiin olma istegi nedeniyle aradaki
esitsizligin siirdiiriilmesi egilimi vardir (Tanenbaum, 2006: 5).

Haset etmek yipratict yonleri olan, bireyi hirs ve rekabete siiriikleyen bir tutumdur
(Ninivaggi, 2010: 27). Ayrica giic ve egemenlik isteginin oldugu durumlarda ortaya
cikmaktadir. Haset eden veya kiskanan birey kendini diger bireylerle kiyaslar, diger bireylerin
kendi hakkinda ne diisiindiigii ile ilgilenir ve ¢evresindekilerden daha ¢ok seye veya her seye
sahip olmayz ister (Adler, 2003: 234).

Adler (2003: 231-234) kiskanchigir agresif karakterlerden biri olarak ele almis ve
kaynaginin bireyin diglanmasi ve ayrimciliga ugramasi duygularindan geldigini belirtmistir.
Glivensizligi, pusu kurma egilimini, diger insanlar1 elestirmeyi, dislanma korkusunu
kiskangligin belirtileri olarak ifade etmistir. Kiskanglik, kisinin kendi kendine zarar vermesi,
inat¢ilik, bagkalarinin yaptiklarin1 bozmak, baskalarini boyunduruk altina almak, kiiciik
gorme ve kinama gibi degisken sekillerde de ortaya ¢ikmaktadir. Bu davranislar ile birey
karsidakinin iradesini kirmak ve elini kolunu baglamak amacindadir. Botton’a gore (2015:
55-56) bireyler, benzestiklerini hissettikleri bagka bir ifadeyle referans aldiklar1 bireyleri
kiskanmaktadir. Bunun yaninda bireylerin kendilerine esit gordiikleri ve karsilagtirma
yaptiklar1 bireylerin sayisi arttikga kiskandigi bireylerin sayis1 da artmaktadir.

Alan yazinda rekabet ve kiskangligin yakin kavramlar olarak goriilmesi, bireyin elde
edemedigi basariy1 rakibinin elde etmesiyle olumsuz duygular hissetmesi ile ilgilidir ve bu
nedenle rekabet yarismaci kiskanglik olarak ifade edilmektedir. Kiskanchigin rekabetci
tutumun olusmasina etki eden faktorlerden biri oldugu da arastirmalarda tespit edilmistir
(Malko¢ ve Erginsoy, 2008: 11). Diger taraftan haset etme, kiskanma ve rekabet etme
davraniglarinin ortak yonii, bu davranislarin temel tetikleyicilerinin kiyaslama olmasidir

(Navaro, 2011: 27).

1.4. Rekabet Davramsi ile iliskilendirilen Yaklasimlar

Rekabet davranisi alan yazinda sosyal karsilagtirma kurami ile birlikte ele alinmakta,
bunun yaninda bireylerin karar verme davranislarini ele alan oyun kuramina konu olmaktadir.
Rekabet davranisi ayrica sosyal karsilikli bagimlilik kuraminda ve sosyal darwinizm
yaklasiminda yer almaktadir. Kapitalist sistemlerin rekabetci sdylemleri ve uygulamalarina
yonelik goriislerde de, bireyler arasi rekabet iliskilerinin elestirel bir bakis agisiyla ele alindigt

goriilmektedir.
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1.4.1. Oyun Kuram

Oyun kurami (Game Theory) karar verme davranigin1 konu etmektedir. Kurama gore
bireyler, azami kazanim elde etmeye egilim gostererek alternatifler arasindan se¢cim yapmakta
ve sonucta farkli kazanimlar elde etmektedirler. Kuramda bu davranislar bir oyun olarak ele
alinmakta, karar vermenin matematiksel hesaplamalarma yer verilmektedir. Kuramin
iceriginde rekabet¢i oyunlar da yer almaktadir. Rekabetci bir oyunda bir birey kazanip, diger
birey kaybetmekte ancak sectikleri yollar1 degistirseler bile daha iyisini yapamadiklar1 “Nash
dengesi” olarak ifade edilen bir durum ortaya ¢ikmaktadir (Guang, 2012: 2-3).

Oyun kurami, farkli stratejiler sunmasi ve yapilan se¢imlerin sonuglarin1 gostermesi
nedeniyle, bireylerin rekabetci ya da isbirlik¢i se¢imlerinin anlasilmasina katk: saglamaktadir.
Ayrica kuramin 6nemli 6zelliklerinden biri, insanlarin karar vermede kars1 karsiya kaldiklari
celigkileri ve ikilemleri bir oyun olarak ele almasidir. Oyun kurami taraflarin birbirlerinin
stratejilerinin mantigini dikkate alarak ve matematiksel hesaplar yaparak en uygun stratejiyi
bulmalarimi ve ona goére davranmalarini temel almaktadir. Oyunlar, oyuncunun biri
kazandiginda digerinin kaybettigi sifir toplamli oyundan (zero-sum game) ya da oyuncularin
her ikisinin de kazandigi ama toplam c¢iktinin tamaminin elde edilemedigi sifir toplaml
olmayan oyundan (non zero-sum game) olugmaktadir. Kuram i¢inde tutsak ikilemi, Acme-
Bolt tasimacilik oyunu ve davranigsal strateji oyunu gibi oyunlarla bireylerin kazanimlar1 ve
kayiplar1 rekabet ya da isbirligi davranislariyla aciklanmaktadir (Erdogmus, 1999: 48-49).
Bunlardan en bilinir olani tutsak ikilemi oyunudur. Sifir toplamli olmayan oyun &zelligi
gosteren “tutsak ikilemi (prisoner’s dilemma)” bireylerin rekabetci ya da isbirlik¢i segcimlerine
yonelik alternatifleri gostermektedir. Tutsak ikilemi problemine gére mahkum olan iki kisi,
mahkumiyetten isbirligi yaparak kurtulabileceklerdir. Bireylerden biri anlagmaya uyar digeri
uymaz ise, anlasmaya uymayan birey cezalandirilacaktir. Iki bireyde birbirlerini ele verirse
kazancglart olmayacaktir. Burada anlagsmaya uymak iki birey icin de en akillica se¢im
olacaktir. Ancak bireylerden birinin digerine ihanet etme riski vardir ve ihanet eden birey de
odil alacaktir. Bu durumda, iki bireyde diger bireyi ele verme yoniinde karar verecektir.
Tutsak ikilemi probleminde igbirligi yapmak karsilikli fayda saglamasina ragmen, ihanet etme
riskinin bulunmast isbirligini 6nlemektedir; ¢iinkii birey tanimadigi bir kisiye giivenmek
zorunda kaldiginda tedbirli davranacaktir. Bireyler etkilesime girdikge diirlist olup
olmadiklar1 da zamanla ortaya ¢ikacaktir. Aldatmaya egilim gosteren bireyler elenecek, diirtist
olanlarla igbirligi yapilabilecegi ortaya ¢ikacaktir. Ancak, isbirligi yapan kisilerin gelecekte
aldatma davranisi gosterme ihtimali de bulunmaktadir (Fukuyama, 1999: 138-141).
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Oyun kuramindaki iki farkli 6zellikte olan sifir toplamli olan ve olmayan oyunlar
karsilagtirildiginda, sifir toplamli olmayan oyunlarin igbirligini icerdigi, herkesin kazanmasini
icerecek sekilde sifir toplamli oyundan daha etkili oldugu goriilmektedir. Bunun yaninda
isbirligi ile kazanmaya gdtiiren sifir toplamli olmayan oyunlar yiiksek sinerjili toplumlari, sifir
toplamli oyunlar ise diisiik sinerjili toplumlar1 temsil etmektedir (Sargut, 2001: 57). Diger
yandan bir toplum i¢inde bir birey daha fazla yarar elde ettiginde diger bireylerin elde edecegi
faydalar azaliyorsa sifir toplamli bir oyundan soz edilir. Toplum i¢inde sifir toplamli oyun
niteligi tasiyan durumlar bireylerin birbirleri ile rekabet etmesinden kaynaklanmaktadir.
Ozellikle bir toplumda egitim, istihdam, mal ve hizmetleri edinme gibi konularda esitsizlik
varsa bireyler kendi istekleri yoniinde motive olmaktan daha c¢ok digerlerinin sahip
olduklarmi elde etme ydniinde motive olmaktadir. Dolayisiyla bu esitsizlik rekabet
yaratmakta, arzular ve istekler diger insanlarin basarilarina ve tiikketim davraniglarina bagh
olarak sekillenmektedir. Toplumdaki degisimler rekabeti olustururken, rekabet de sifir
toplaml1 oyunlar1 olugturmaktadir (Alvesson, 2013: 4-8).

Oyun kuraminin temelini olusturan bireylerin rekabet¢i mi yoksa isbirlik¢i mi
davranarak daha fazla kazanim elde edecekleri konusu, bireyleri bir ikilemde birakmaktadir.
Bu durum siklikla toplumsal yasamda da gozlemlenmektedir. Bireyler toplum iginde
kaldiklar1 ikilemlerde se¢im yapmaya ydonelirler ve bu segimler igbirligine ya da rekabete
dayali olarak yapilir. Bireyler c¢ikarlarima doniik yarismaci tutumla se¢im yaptiklarinda
rekabet s6z konusu olmaktadir. Rekabetci ya da isbirlik¢i secimlerine ise ¢esitli kigisel
(cinsiyet, toplumsal deger yonelimi vb.) ve yapisal (iletisim, grup biiyiikliigii, belirsizlik vb.)
etmenler etki etmektedir (Yalgin, 2011: 21-22).

Oyun kuramini temel alan ve aym1 zamanda kuramin gelisimine katki saglayan
interaktif karar kurami da isbirligine veya rekabete yonelimi icermektedir. Kurama gore
bireyleri igbirligine yoneltmek onlar1 ikna etmeye baglidir ve rekabet belli bir siire sonunda
isbirligine dontismektedir. Bireyler kisilik, gli¢ ve giiven temelinde bir denge arayisindadirlar
ve dinamik bir siire¢ i¢inde rekabet ettikleri kisilerle bir denge saglamak zorunda
kalmaktadirlar. Ikna giiciine ne denli sahip olurlarsa, rekabetin siddeti de o denli diisiik olacak
ve igbirligine yoneleceklerdir. Karsilikli tehditler ve gilivensizlik ortadan kalktiginda
isbirliginin saglandig1 bir denge olmakla birlikte, taraflardan biri dengeyi degistirdiginde
siire¢ tekrar baga donmektedir (Asunakutlu vd., 2010: 123-126).

1.4.2. Sosyal Karsilastirma Kurami
Insanlarin genellikle diger insanlar karsisinda giinliik sosyal iliskilerden orgiitsel

iligkilere kadar cesitli baglamlarda daha {istin bir konuma gelmeye calistiklari
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gozlemlenmektedir. Bu siirecte insanlar sosyal iligkilerinde bireysel ve durumsal faktorlere
bagli olarak bir karsilastirmaya gitmekte ve birbirlerini kiyaslayarak rekabet etmektedirler. Bu
baglamda rekabet davranisi sosyal karsilagtirma kurami (Social Comparison Theory) iginde
kiyaslama yapma davraniginin bir sonucu olarak karsimiza ¢ikmaktadir (Garcia vd., 2013:
635).

Festinger (1954: 117-118) tarafindan ortaya atilan sosyal karsilastirma kurami,
bireylerin yetenek ve diislincelerini diger bireylere gore degerlendirmelerini temel almaktadir.
Bireylerin kendilerine yonelik degerlendirmelerini, baskalarina yonelik diisiinceleri
etkilemektedir. Ornegin, bir bireyin siir yazma becerisine yonelik kendini degerlendirmesi,
biiyiik 6l¢iide baska bireylerin siir yazma yeteneklerine yonelik ne diisiindiigiine bagh
olmaktadir. Diger taraftan degerlendirmeye yoOnelik objektif kriterler olmadiginda, bireyin
yetenek ve diislincelerini dogru degerlendirip degerlendirmedigi kendini digerleriyle nasil
karsilagtirdigina bagl olacaktir. Bunun yaninda bireyler kendilerinden ¢ok farkli olmayan
bireylerle kiyaslama yapmaya egilim gosterirler. Ciinkii bireyin kendi yeteneklerinin ¢ok
istiinde veya c¢ok altindaki bireyleri farkliliklar nedeniyle degerlendirmesi miimkiin
olmamaktadir. Bireyler bu degerlendirmelerini kiyaslama yoluyla yapmakta ve aradaki farki
kapatmaya yonelik davraniglar sergilemektedir. Bu siirecte rekabetci davranig da bireyin
dogrudan kendini degerlendirmesi ve bu degerlendirmelerini diger bireylerle
karsilagtirmasindan kaynakli olarak dogmaktadir.

Garcia vd. de (2013: 635-636) sosyal karsilastirma kuramindan yola ¢ikarak rekabet
davraniginin, bireysel ve durumsal faktorlerin yoOnlendirdigi karsilastirma davranisi ile
olustugunu belirtmektedirler. Durumsal ve bireysel faktorlerin etkisiyle olusan sosyal
karsilastirma ya da kiyaslama rekabet¢i davranisin olusmasinda dnemli bir rol oynamaktadir.
Sosyal karsilagtirma kuraminda belirtildigi gibi bireyler, performanslarini gelistirmek ve es
zamanli olarak da diger bireylerin performans diizeyleriyle kendileri arasindaki farklar1 en aza
indirgemek veya kapatmak i¢in temel bir giidii tarafindan yonlendirilirler. Bu noktada sosyal
karsilastirma siireci rekabet¢i davranislarin kaynagini olusturmaktadir.

Sosyal karsilagtirma  siirecinde  bireyler kendi performanslarimi  yliksek
performanslilarla yukariya dogru kiyaslama yaparak, rekabetci davranisa yonelebildikleri gibi
ayni zamanda diigik performanslilarla da kiyaslama yaparak rekabet¢i davranis
sergileyebilirler (Garcia vd., 2013: 636). Yukar1 dogru karsilastirma yapmak bireylerin
digerlerine bakarak kendilerini nasil gelistireceklerini 6grenmeleri agisindan islevsel olmakta,
asagl dogru karsilagtirma yapmak ise tatmin olma agisindan motive edici olmaktadir

(Molleman vd., 2007: 1173-1174).
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1.4.3. Sosyal Karsihkh Bagimlhihk Kuram

Rekabet davranisini igeren yaklagimlardan biri sosyal karsilikli bagimlilik (Social
Interdependence Theory) kuramidir. Ortak hedefleri olan bireylerin elde edecekleri ¢iktilar
diger bireylerin eylemlerinden etkilendiginde karsilikli bir bagimlilik olugmaktadir. Bu
nedenle karsilikli bagimliligin oldugu ortamlarda hedefler bireylerin birbirleriyle etkilesime
girme sekline gore belirlenmektedir. Sosyal karsilikli bagimlilik ortami rekabetci, igbirlikei ve
bireyselci olarak olusabilir (Tjosvold vd., 2003: 65). Bunun yaninda sosyal karsilikli
bagimlilik durumlar1 olumlu ve olumsuz olarak ikiye ayrilmaktadir. Bireylerin eylemleri ortak
hedeflerin basarilmasii gerekli kiliyorsa olumlu karsilikli bagimlilik, bireylerin eylemleri
birbirlerinin hedeflerine ulagsmay1 engelliyorsa olumsuz karsilikli bagimliik meydana
gelmektedir (Johnson ve Johnson, 2005: 287). Sosyal karsilikli bagimlilik kuraminda rekabet,
bireylerin amaglarina ulasabilmek i¢in digerlerinin basarisizliginin gerektigi bir durumu
algiladiklar1 olumsuz karsilikli bagimlilik olarak agiklanmaktadir (Murayama ve Elliot, 2012:
1050).

Karsilikli bagimlilig1 olan bireyler digerlerinin davranislarina dikkat etmeye egilim
gostermektedir. Birbirlerinin elde edeceklere sonuglara dikkat ederek kendi yeteneklerini iist
diizeye c¢ikarmaya calisirlar. Dolayisiyla karsilikli bagimliligi olan bireylerin basarisi
birbirlerinin yeteneklerine bagli olmaktadir (Ruscher ve Fiske, 1990: 832-833).

Kurama gore bireyler arasi etkilesimler, bireyin etkilesime katilmasi ve olumlu
pekistiricilerle siiregelmektedir. Pekistiricilerin yinelenmesiyle birey kendini olumlar ve
toplumsal deger yoOnelimi olusur. Kuramin bireylerin gelisim slireglerine yonelik
varsayimlarindan biri yarismaciliin, bireyciligin ve toplum yanliliginin ¢ocukluk ve geng
yetiskinlikte sosyal etkilesimle olustugudur. Orta yetiskinlik ve yaglilik donemlerine dogru
bireylerin toplum yanlilifina yatkinligi artmakta, yarigmacilik ve bireycilik yatkinliklar
azalmaktadir (Van Lange vd., 1997: akt. Yal¢in, 2011: 26).

Rekabet ve isbirligine yonelim davranislar1 arasindaki farkliliklar1 ve benzerlikleri
sosyal karsilikli bagimlhilik kurami ile ele alan bir arastirmaya gore sosyal iliskinin,
etkilesimin ve kabul gérme hissinin artmasiyla bireyler igbirligine egilim gostermektedirler.
Diger taraftan daha az sosyallesme ve daha az sosyal gelisim ile kars1 karsiya kalan bireyler
rekabete egilim gostermektedirler (Johnson ve Johnson, 1989: akt. Ross vd., 2003: 325).
Kuramda rekabetci iligkilerin, etkili davranislari, diger bireylere karsi olumsuz duygusal

baglilig1 ve gorev performansini azalttig1 varsayilmaktadir (Murayama ve Elliot, 2012: 1050).
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1.4.4. Sosyal Darwinizm

Bireyler arasi rekabet iliskilerine yer verilen bir diger yaklagim da, evrim kuraminin
sosyal yasama uyarlandig1 Sosyal Darwinizm’dir. Kaynaklarin kitlig1 nedeniyle ortaya ¢ikan
bir varolus miicadelesinde ¢evreye en uyumlu olanlarin hayatta kaldigi bir rekabet soz
konusudur. Dogada oldugu gibi toplumda da ayiklanma ve uyum ile hayatta kalma
miicadelesi bulunmaktadir. Insan topluluklari farklilasan ve degisen cevreye uyum
saglayamadiklarinda rekabet edemeyip yok olmaktadirlar. Ornegin niifus artis1, savas, kitlik
gibi toplumsal degisimlerde ortaya ¢ikan rekabette en iyi olanlar hayatta kalacaklardir. Sosyal
darwinizm, bireyler arasi rekabeti temel aldig1 ve savundugu i¢in bireyler, gruplar ve uluslar
arasinda tam ve kuralsiz bir rekabet s6z konusudur. Biyolojik alandaki rekabetin sosyal
iligkilere uyarlanmasi beraberinde elestirileri de getirmekte ve rekabet kadar igbirliginin de
hayatta kalmak i¢in Onemli oldugu belirtilmektedir (Dursunoglu, 2016: 213-215).
Fukuyama’ya gore de bireyselcilige karst cogulculuk ile ilgili tartismalarda, insanlarin
dogalarinda tepkici, rekabet¢i veya isbirlik¢i olduklart savunulmaya calisilir. Bu birbirine ters
olan ozellikler birbirlerine evrimsel olarak baglidir. Bireysel ¢ikarlar, kan bag1 ve karsiliklilik
etmenleri ile toplumsal igbirligine yonlendirmektedir. Sosyallik kan bagi ile baslamakta,
genetik yapilar1 kismen ortak olan akrabalar igbirligi yapmakta ama ayni1 zamanda rekabet de
etmektedirler. Diger taraftan isbirliginin bireylere ¢ikar saglamasi nedeniyle gruplar halinde
caligmak, rekabet Ustiinliigii saglamistir ve grup isbirligi yayilmistir. Gruplar arasinda rekabet
basladiginda ise grup icinde iist diizey bir igbirligi olusmaktadir. Biyolog Richard Alexander

bunu “insanlar rekabet icin isbirligi yapar” sozii ile ifade etmektedir (Fukuyama, 1999: 142).

1.4.5. Elestirel Goriisler

Bircok goriiste rekabetin insan dogasinin bir pargasi oldugu, 6zellikle ABD’deki
caligmalarda ekonomik refah i¢in gerekli oldugu belirtilmektedir. Ancak ¢cogu sosyal bilimci
rekabete olan bu asir1 ilgiyi savunmamaktadir. Bazi aragtirmacilar insanligin rekabetgi
dogasinin desteklenmesi ve topluma faydalar1 hakkinda olumsuz goriis bildirmektedir (Bonta,
1997: 299). Bireylerin rekabet davranisinin endiseyi yiikselttigi, verimliligi disiirdiigi,
motivasyonu ve benlik saygisini azalttigi, agresif ve hileli davraniglara sebep oldugu
gerekcesiyle elestirildigi goriilmektedir (Tjosvold vd., 2003: 64).

Kapitalizmin temel ilkelerinden biri olan rekabet, hayatin her alaninda gittikge
sertlesmekte ve giiniimiiz insani, kiigiik yaslardan itibaren rekabet¢i ortamlara uyum saglamak
iizere egitilmektedir. Yasamda rekabet belli bir 6l¢iide verimi artirdigr gibi rekabetin giiveni
ve dayanismayr yok etme, haset ve kiskanglik duygularimi ortaya cikarma ihtimali de

bulunmaktadir. Bu baglamda kapitalizm iki farkli kanaldan haset duygusunu tetiklemektedir.
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Birincisi kapitalizmin rekabet ilkesidir. Bagkalariyla rekabet halinde olmak, kendini siirekli
baska insanlarla kiyaslamay1 gerektirmektedir. Bu nedenle sistem, bagkalarinin bizden {istiin
olmasinin bizi rahatsiz etmesinden beslenmektedir. ikincisi ise kapitalizmin meta ilkesidir.
Bir bagka deyisle maddi zenginlige verdigi 6nemdir. Basariya tapilan bir toplumda, basarinin
en Oonemli gostergesi olarak maddi kazang one ¢ikmaktadir. Kapitalizmin bu iki unsuru
birlesince insanlarda haset duygusu tirmanisa gegmektedir. Kapitalizmin rekabet ilkesi ayni
zamanda insanlardaki korkularin kaynaklarindan biridir; ¢linkii insanlarin rekabet iligkisinde
bulunduklar1 yerde kaybetme tehlikesi de siireklidir. Bir rakip insanin imkanlarini elinden alir
dolayisiyla rakibin herhangi bir yolla devre disi birakilmasi ya da yenilgiye ugratilmasi
gerekir (Ruben, 2013: 56-69).

Diger bir elestirel gorlise gore, herkes tarafindan kabul gdren piyasa kanunu ve
genellesmis rekabet s6z konusudur ve kiiresellesme ile birlikte asir1 rekabet tesvik
edilmektedir. Hayatta kalmak i¢in her zaman verimli, etkili olunmas1 gerektigi ve rekabetin
uyum saglanmasi gereken son derece dogal bir yap1 oldugu genel kabul gormektedir. Hem
orgiitsel yasamda hem de toplumsal yasamda rekabet olumlu ve makul bir deger olarak
goriilmektedir. Bunun yaninda bireyler arasi rekabet insanlarin dikkatinin birbirlerinin
performanslarina odaklanmasina ve orgiitlenme sisteminin performanslariyla ilgili elestirilerin
etkisiz hale gelmesine yol agmaktadir. Performans sistemleri is diinyasinda bireyleri her
zaman daha fazlasini yapmaya iten bir rekabete siiriiklemektedir (Gaulejac, 2013: 142-144).
Rekabetci orgiit sistemleri yiiksek performanshilarin ddiillendirildigi, diigiik performanslilara
yaptirim uygulandig ve performans farklarinin temel alindig sistemlerdir. Bu ayirimlar takim
caligmasi, bilgi paylasimi ve yardimlasmay1 engellemesi nedeniyle rekabete yikici bir 6zellik
kazandirmaktadir (Beersma vd., 2003: 572).

Bireyler arasi rekabet iliskilerinin ¢cogunun toplumda rekabetin faydalar1 hakkindaki
mitlerle desteklendigi, ancak bunlarin yanls algilar oldugu belirtilmektedir. Ornegin ABD’de
toplumun ¢ogunlukla rekabetci oldugu belirtilir. Ancak genel olarak insan iligkileri rekabetci
degil, isbirlik¢ci temele dayanmaktadir. Ciinkii isbirligi insanlar i¢in biyolojik bir gereklilik
olmakta ve davraniglarin koordinasyonunu, iletisimi, miibadeleyi, mesleklerin var olmasini
saglamaktadir. Bir diger mit, basarinin, kazanimin, hirsin ve motivasyonun digerleriyle
rekabette basarili olmaya bagl oldugudur. Ogrenciler iizerinde yapilan arastirmalar rekabetgi
bir yapinin basariyi, isbirlik¢i bir yapidan daha fazla agiga ¢ikarmadigini gostermektedir. Bir
amaca ulagmadaki bagar1 digerlerini yenmeye bagli olmamakta aksine rekabet 6grenciler icin
endise verici, cesaret kirici olmakta ve cogu oOgrenci geri g¢ekilmektedir. Ogrenciler

kazandiklar1 ve basar1 gosterdikleri siirece rekabet¢i yapidan zevk almaktadirlar. Arastirmalar,
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ozellikle igbirligi temelli 6grenme yapilarini tecriibe etmis dgrencilerin bu 6grenme yapisini
tercih ettiklerini gostermektedir (Johnson ve Johnson, 1974: 217-219).

Bireylerin yasamlar1 birilerinin kaybetmek zorunda oldugu bir miicadele olarak
karsimiza c¢ikmakta ve rekabet derinleserek yasamin bir parcasi olmaktadir. Ancak bir
toplumda, kazanma ne kadar ¢ok Onemliyse o kadar ¢ok yikic1 kayiplarin yasanmasi da
kacinilmazdir (Kohn, 1992: 3). Bunun yaninda toplumdaki rekabetci sGylemlerin bireylere
benimsetilmesinde kitle iletisim araglar1 oldukg¢a etkili bir rol oynamaktadir (Bakir, 2005:
310). Kapitalizmin c¢esitli iletisim araglar ile dayattig1 tiikketim kdiltiirii ve bireylerin zorunlu
ihtiyaglarin1 karsilamanin Gtesinde bir tiiketme davranisina odaklanmalari, bireyler arasinda
rekabet davraniglarinin ortaya ¢ikmasinda oldukga etkili olmaktadir. Bireysel olarak sinirsiz
tiiketimin arttirilmasi rekabet, acgozliiliik ve kiskang¢ligin kaynagi olmaktadir (Froom, 1996:

71-73).
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IKiINCi BOLUM
ORGUTUN REKABET IKLIMi, REKABETIN TARAFLARI VE SONUCLARI

Orgiit icinde yaygm bir etkiye sahip orgiit kiiltiirii bireylerin etkilesimi ile olusur
(Barney, 1986; Denison, 1996). Rekabet¢ci ve yenilik¢i oOrgiit kiiltliri tiplerinin Orgiit
performansina olumlu etkisi, bu tip kiiltiirii olan oOrgiitlerde rekabet¢i bir 6rgiit ikliminin
olusmasini kaginilmaz kilmasidir (Cameron ve Freeman, 1991; Ogbonna ve Harris, 2000). Bu
nedenle rekabetei orgiit iklimi bireyler arasi rekabet iliskilerini ve etkilesimlerini olusturan ve
etkileyen 6nemli bir unsur olmaktadir. Bu tip kiiltlirlerde insan kaynaklar1 uygulamalariyla da
calisanlarin birbirlerinin performanslarini kiyaslayacaklar: kriterler olusturulur; orgiit i¢inde
rekabetci bir iklimin yerlesmesi ve siirmesi saglanir (Brown vd., 1998). Bunun yaninda
rekabetin yapist dinamiktir; orgiit i¢inde bireyler ve gruplarin iliskilerinden etkilenmektedir.
Diger taraftan rekabetci orgiit iklimi i¢inde bireylerin ve gruplarin etkilesimini igeren rekabet
dinamiklerinin bireysel ve oOrgiitsel c¢esitli sonuglar1 bulunmaktadir. Bu boliimde oOrgiitiin
rekabet iklimi, rekabet iligkilerinin taraflar1 ve rekabetin sonuglari ayrintili olarak ele

alinacaktir.

2.1. Orgiit Kiiltiirii ve Rekabet Iklimi

Orgiit kiiltiirii kavrami degerler, inanglar, varsayimlar gibi smirlar1 tam olarak
belirlenemeyen, soyut kavramlardan olusmakta ve kavramin farkli tanimlamalar1 karsimiza
¢ikmaktadir (Yagmurlu, 1997: 719). Orgiit kiiltiirii birbirini tamamlayic1 6zellikteki manevi
amaclar ve degerlerden olusmakta, farkli orgiitlerde farkli igerikte goriilmektedir. Orgiit
kiiltiirii, orgiitiin bireylerini bir arada tutan, orgiitsel yasami diizenleyen inanglar, degerler,
semboller, hikayeler ve davranis kaliplarindan olusan bir yapiy1 ifade etmektedir (Kdse vd.,
2001: 219). Orgiit kiiltiirii, farkli 6zelliklerdeki bireylerin aym ¢alisma ortaminda
sosyalleserek bir araya gelmeleri ile olugsmaktadir. Bireylerin bu etkilesimi ile kiiltiirii ifade
eden sembolik bir diinya ortaya ¢ikmaktadir. Orgiit iklimi ise drgiit iiyelerinin sosyal cevreyi
algilamalarin1 ifade etmekte ve gecici bir 6zellik gostermektedir. Diger bir ifadeyle orgiit
iklimi, bireylerin Grgiitiin uygulamalar1 ve politikalarina yonelik ortak algilamalar1 anlamina
gelmekte ve gozlemlenebilir eylemler {izerinde sekillenmektedir (Denison, 1996: 622-624).
Bu nedenle bu algilamalar duygusal ya da degerlendirmeci olmaktan ¢ok tanimlayici
niteliktedir. Diger taraftan orgiit iklimi orgiit kiiltiiriiniin disa vuruldugu yoniinii olusturmakta,
bir orgiitsel uygulamayla ilgili iklim kosullar1 bu uygulamayi olusturan ve destekleyen

davranig kaliplarin1 temsil etmektedir. Ayrica oOrgiit iklimi c¢ok boyutlu bir 6zellik
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gostermekte, orgiit icinde 6zerklik, ddillendirme, liderlik, yenilik, yaraticilik, agiklik, giiven,
isbirligi gibi unsurlarda kendini gostermektedir (Patterson vd., 2005: 381-383).

Kiltiir ise orgiit icinde yaygin bir etkiye sahiptir. Ciinkii sadece iliskili oldugu
calisanlari, miisterileri, tedarik¢ileri ve rakipleri igermemekte, ayni zamanda Orgiitiin
kendisinin bu temel aktdrlerle nasil etkilesime gececegini de igermektedir. Orgiit kiiltiiriiniin
bu ozelligi, Orgiitiin kiiltlirii ile stratejileri ve yapisi arasinda ayrim yapan klasik goriisii
degistirmektedir. Orgiit kiiltiirii drgiitiin ne yaptig1 ve nasil yaptigim dogrudan gdstermektedir
(Barney, 1986: 657). Orgiitiin tarihi iginde olusan kiiltiirii; Orgiitiin mensuplar1 olan
calisanlarin  davraniglarim1i  yonlendiren normlar, davraniglar, degerler, inanglar ve
aliskanliklari igeren baglamiyla 6rgiitiin kimligi niteligindedir (Sahin, 2010: 27).

Orgiit kiiltiiriine yonelik tanimlamalarda fikir birligi az olsa da siirdiiriilebilir yiiksek
finansal performansi artirdig1 ve orgiite rekabetci tstiinliik sagladigina yonelik genel bir kabul
mevcuttur (Barney, 1986: 656). Bireysel etkilesime ve iletisime yardimci olarak oOrgiitiin
siirlarinin tanimlanmast ile orgiit kiiltiirii rekabet {istlinliigli yaratabilmektedir. Diger taraftan
orgiit kiiltiirliniin unsurlarin1 olusturan, genel olarak paylasilan ve benimsenen degerler, iist
yoOnetimin stratejik kararlarda istenmeyen sonuclar1 azaltmak igin c¢alisanlarin davranislarini
ongdrmesine katki saglamaktadir. Orgiit kiiltiirii ve performans iizerine tartismalarda ayni
zamanda Orgiit kiiltliriiniin sunabilecegi ¢oklu rekabet istiinliiklerinden bahsedilmektedir
(Ogbonna ve Harris, 2000: 769). Ogbonna ve Harris (2000), orgiitiin kiiltliriiniin benzersiz bir
ozellik gostermesiyle rekabet {stlinligli yaratmadaki potansiyeline dikkat ¢ekmektedirler.
Nitekim orgiit kiltiirii olgusuna yonelik ilginin giderek artmasi, rekabetin giderek
yogunlagmasi ve zorlagsmasiyla baglantili goriilmektedir. Bunun nedeni orgiitlin kiiltiiriiniin,
orgiitlerin amaglari, stratejileri ve politikalarinin olugsmasinda 6nemli bir etkiye sahip olmast;
kiiltiirel 6zelliklerin yoneticilerin belirledigi stratejilerin uygulanmasini kolaylastirmasi ya da
zorlagtirmasidir (Sahin, 2010: 25).

Bogdanowicz (2014: 55), firmalarin rekabetciligi lizerine orgiitlin kiiltiiriiniin etkisini
inceledigi arastirmasinda, rekabetci ¢evresel kosullar karsisinda firmalarin  giiciinii
stratejilerini destekleyen degerli bir orgiit kiiltlirline dayandirmasi gerektigini vurgularken;
basarili bir¢ok sirketin strateji, pazar konumu ya da teknolojik avantaj yerine 6zgiin bir kiiltiir
gelistirerek ve yoneterek basarili olduklarina dikkat ¢ekmektedir. Ghannay ve Mamlouk
(2015: 37) ise rekabet zekasi lizerinde Orgiit kiiltiirinlin etkisi konulu ¢alismalarinda, bir
orgiitiin rekabet giiclinii artirabilmek icin dis ¢evreden planlarini, kararlarini  ve
operasyonlarini etkileyebilecek bilgileri toplamak, analiz etmek ve yonetmek i¢in sistemli ve

etik bir program yiiriitmesini rekabet zekas1 olarak tanimlamaktadirlar. Orgiitlerin yeniliklere
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yol agabilecek diizeyde basarili bir sekilde bilgi liretmesinin, paylasmasinin ve kullanmasinin
orgiitiin kiiltiiriine bagli oldugunu; kiiltiiriin bu siireci kolaylastirip ya da zorlastirabildigini
belirtmektedirler. Ayni c¢alismada Orgiitteki calisanlarin davraniglarina kilavuzluk eden
degerler, inanglar, davranis kaliplari, kurallar, yapilar, hikdyelerden olusan Orgiitiin
kiiltiiriiniin, rekabet zekasiyla ilgili cesitli faaliyetleri ilgilendiren tutumlar: etkiledigi de
vurgulanmaktadir.

Alan yazinda orgiit kiiltiirii ¢esitli siniflamalarla ele alinabilmektedir. Rekabet¢i orgiit
kiiltiirii 6zelliklerini de i¢inde barindiran orgiit kiiltiirii tipleri genelde dortlii bir siniflamaya
tabi tutulmaktadir (Deshpande vd., 1993: 25). Yaygin olarak kullanilan bu tipoloji klan,
adhokrasi, hiyerarsi ve pazar olarak adlandirilmaktadir (Cameron ve Freeman, 1991; Cameron
ve Quinn, 2011). Klan tipi kiiltiiriin genel diisiincesini karsilikli uyum, katilim, takim
caligmasi ve aile olma hissi olusturmaktadir. Anlayislar ve degerler, baglilik, kisiler arasi
uyum ve gelenekler temel alinmaktadir. Adhokrasi tipi Orgiit kiiltiiriinde yaraticilik,
girisimcilik, dinamizm ve uyumluluk davraniglar1 baskindir. Bu kiiltiiriin - degerleri,
girisimcilik, esneklik ve riske dayanir. Hiyerarsi tipi Orgiit kiiltlirlinde ise kurallar
diizenlemeler, esbicimlilik ve etkinlik baskindir. Degerler, prosediirlere ve politikalara
baglidir. Pazar (piyasa) tipi orgiit kiiltiiriiniin genel diislincesini ise rekabetcilik, hedeflere
ulasma ve ¢evresel degisim meydana getirir. Temel degerler amag yonelimi, {iretim ve
rekabete dayanmaktadir (Cameron ve Freeman, 1991: 29). Bu orgiit kiiltiirii tipleri rekabetci
bir piyasada orgiite farkli diizeylerde performans ¢iktis1 saglamaktadir. Ozellikle rekabetciligi
temel alan pazar tipi Orgiit kiiltiirti, diger orgiit kiiltiirii tiplerinden daha ¢ok performans ¢iktisi
saglayabilmektedir (Deshpande vd., 1993: 31).

Orgiit kiiltiiriiniin performansa etkisine derinlemesine bakildiginda konunun o6rgiit
kiiltiirli tiplerine gore degistigi de goriilebilmektedir. Bir ¢alismada (Ogbonna ve Harris,
2000: 781), alan yazinda belirtilen dort farkli orgiit kiiltliri tipinden rekabetci ve yenilikgi
orgiit kiiltiiriiniin Orgiitiin performanst ile dogrudan iligkili oldugu, ancak toplumcu ve
biirokratik Orgiit kiiltiirii tiplerinin performansla dogrudan iligkili olmadigir goriilmiistiir.
Bunun yaninda Orgiit kiiltlirliniin giiclii degerlerinin olmasindan ¢ok, bu degerlerin dis
cevreyle uyumlu olmasi gerektigi belirtilmistir. Bu nedenle dis ¢evreye duyarli, yenilik¢i ve
rekabetci Orglit tipleri, orgiitiin performansina olumlu ve giiglii sekilde etki etmektedir. Diger
taraftan rekabet¢i Orgiit kiiltiiriinde orgiite rekabet {istiinligii saglayacak amaglar, faaliyetler
ve gorevler onemli degerler olarak karsimiza ¢ikmaktadir (Bakan, 2009: 144).

Orgiit kiiltiirii ve rekabetci drgiit iklimi ile ilgili goriislere bakildiginda da, rgiitlerin

kiiltiirleri ve iklimlerinin dogrudan performans ¢iktilariyla incelendigi goriilmektedir.
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Rekabetci yapidaki bir orgiitte, kiiltiiriin ve iklimin performansi etkileyerek rekabet iistiinliigi
saglayacak sekilde olugsmasi beklenmektedir (Barney, 1986: 657-659).

Bu tespitler 1s181nda, rekabet¢i orgiitlerde kiiltiirel 6zelliklerin ve kodlarin rekabeti bir
deger olarak gelistirdigini ve ¢alisanlarin rekabetci tutumlara sevk edildigi ve bu tutumlari
icsellestirdiklerini sdylemek miimkiindiir. Diger yandan Orgiitlin iiyelerinin rekabet¢i yapisi
ile orgiit iklimi de etkilesim i¢inde olabilir. Brown vd.’nin (1998) arastirmasina gore rekabetci
kisilik ile rekabetci Orgiit iklimi arasinda bir iliski bulunmaktadir. Rekabetci kisiligi yiiksek
olan satis elemanlar1 oOrgilit iklimini rekabet¢i algiladiklarinda daha yiliksek hedefler
belirlemekte, rekabetci kisiligi diislik olan bireyler ise orgiit iklimine bakmaksizin daha diisiik
hedeflere odaklanmaktadir. Bireylerin kendi kendine belirledikleri hedefler de
performanslariyla iligkili olmaktadir. Diger taraftan Orgiitte rekabet¢i bir ortam yaratilirken
ortaya ¢ikan Onemli bir soru, rekabet¢i olarak algilanan g¢alisma ortaminin, algilanmayan
ortama gore motivasyonu ve performansi artirip artirmadigidir. Clinkii bir orgiitte algilanan
rekabetin diizeyi orgiit ikliminin énemli bir yoniinii olusturmaktadir. Orgiit i¢inde rekabetgi
iklim c¢aligsanlarin birbirlerinin performanslarini kiyaslayacaklar: kriterlerin olusturulmasi ve
caliganlarin bunlara odaklanmasi ile saglanmaktadir. Orgiit iklimi genel olarak bireysel
farkliliklar, ayn1 orgiit i¢inde farkli durumlar ve bireysel farkliliklar ve durumsal faktorlerin
etkilesiminden kaynaklanmaktadir. Rekabetci kisilik, rekabet¢i oOrgiit iklimi ve bunlarin
etkilesimi ve 6z yeterlilik ile birlikte bireyler kendilerine zorlu ve spesifik hedefler koymakta

ve bu da performanslarini artirmaktadir (Brown vd., 1998: 95-96).

2.2. insan Kaynaklar1 Uygulamalar1 ve Rekabet Iklimi

Gliniimiizde orgiitler stratejik yonetim temelinde performans hedeflerine ulagmay1 ve
rekabet {istiinliigii elde etmeyi amaclarlar. Orgiitlerdeki insan kaynaklari uygulamalar1 da
stratejik niteligi sebebiyle, Orgiitiin performansina ve rekabet iistiinliigiine onemli katkilar
saglamaktadir. Orgiitlerin iist ydnetim grubunun karar ve davramslari insan kaynaklari
uygulamalarinin temelini olusturur. Diger bir deyisle Orgiitiin insan kaynaklari politika ve
uygulamalar1 Orgiitiin genel stratejileriyle uyumlu olmak zorundadir ve insan kaynaklari
uygulamalari i¢inde insan faktorii Orgiitiin strateji ve amaglartyla biitiinlestirilmektedir. Bu
uygulamalar giinliik islerin bir parcasi olmakla birlikte, se¢cme, yerlestirme, egitim,
motivasyon, baglilik gibi politika ve programlar1 da igermektedir. Evrenselci insan kaynaklari
yaklasimina gore calisanlarin performansinin artmasi Orgiitiin performansinin artmasina
dogrudan etki etmektedir. Bu nedenle evrenselci yaklagimda insan kaynaklar1 yonetimi
calisanlarin yetkinliklerini artirma, degisken iicret sistemleri, ¢alismaya tesvik ve performans

degerleme gibi uygulamalar1 icermektedir (Bayat, 2008: 75-84).
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Calisan performanslarinin degerlendirilmesine yonelik yaygin olarak kullanilan insan
kaynaklar1 uygulamalarindan biri olarak 360 derece performans degerlendirme yontemi drnek
olarak verilebilir. Bu degerlendirme sisteminde farkli konumlarda c¢alisan kisiler diger
kisilerin performanslarina yonelik geri bildirimlerde bulunurlar. Bu degerlendirme sistemi
calisanlarin performanslariin yonlendirilmesine yardimei olacak zengin ve kullanish bir bilgi
kaynag1 6zelligi tasimaktadir. Ornegin 360 derece degerlendirmede bir yoneticiyi iistleri gibi
ayni konumda calistif1 diger yoneticiler ve astlar1 da degerlendirir; farkli konumlardaki
calisanlarin bu yonetici hakkinda farkli gézlemleri olacag: i¢in bu degerlendirme yontemi
farkli agilardan zengin bir degerlendirme yapilmasina imkan saglar (London ve Beatty, 1993:
354). Bu degerlendirme yontemi, elde edilen geri bildirimler yoluyla egitim ve gelisimin
desteklenerek orgiitiin rekabet giiciine katki saglayacagi bir islevi bulunmasi nedeniyle 6nemli
olmaktadir (Garavan vd., 1997: 146). Ozellikle geri bildirim kiiltiiriiniin oldugu &rgiitlerde
kullanilan 360 derece degerlendirme uygulamalar1 calisanlarda geri bildirim almak ve
saglamak konusunda bir algi olusturmaktadir. Bu nedenle geri bildirime yonelik algilart
iceren bu orgiit iklimi performans degerlendirme sisteminin ayrilmaz bir bileseni olmaktadir
(Levy ve Williams, 2004: 895).

Insan kaynaklar1 yonetimi i¢inde performans ve performans ile ilgili uygulamalarin
rekabetci Orgilit iklimi baglaminda 6nemli oldugu goriilmektedir. Ciinkii rekabetgi Orgiit
iklimini bireylerin performanslarini is arkadaslartyla karsilagtirarak 6rgiit icindeki kazanimlari
ile ilgili algilamalar1 olusturmaktadir (Brown vd., 1998: 89). Bireylerin performanslarmin
orgiitin performansina dogrudan etkisi insan kaynaklar1 yoOnetimi iginde &zellikle
performansa dayali sistemleri dnemli hale getirmektedir. Performansa dayali sistemler
caligsanlarin daha ¢ok ¢aba gostermeleri, daha basarili olmalari i¢in gelistirilen uygulamalara
ve bunlarin degerlendirildikleri siire¢lere dayanmaktadir.

Orgiitler bireylerden beklenen islerle gerceklesen isleri kiyaslayarak performanslari
degerlemektedir. Performansa dayali sistemler degerlendirme yaninda, ayn1 zamanda birey
performansinin artirilmasina yonelik, orgiitle bireyin birlikte hedef belirlemesi, etkin iletisim,
esneklik ve egitim gibi uygulamalar1 da icermektedir. Bireysel performans kisisel 6zellikler,
yetkinlik, deneyim ve iligkilerden etkilendigi gibi Orgiitsel iklim ve insan kaynaklar
politikalar1 da bireysel performans: etkilemektedir. Ciinkii bireylerin hedeflerini
gerceklestirmesi i¢in uygun bir orglitsel ortam olusturulmasi gerekmektedir (Uysal, 2015: 33-
35). Bu ortam kimi zaman bireylerin birbirlerinin performanslarini kiyaslayacaklari kriterlerin
olusturulmasi ve c¢alisanlarin bunlara odaklanmasiin saglanmasi ile olusturulabilmektedir

(Brown vd., 1998: 89). Ornegin satis ve pazarlama temelli drgiitlerde, yiiksek performansli bir
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orgiitsel ortam yaratmak i¢in motivasyon saglama ve egitim programlar gibi insan kaynaklar1
uygulamalar1 kullanilmaktadir (Schrock vd., 2014: 3).

Insan kaynaklar1 uygulamalar1 i¢inde calisanlarin performanslarini artirmak amaciyla
yaygin olarak performansa dayali 6deme sistemleri kullanilsa da bu uygulamanin 6rgiit i¢inde
isbirligi davraniglarini azalttigi ve olumsuz davraniglari ortaya g¢ikardigi belirtilmektedir.
Performansa dayali 6deme sistemleri Orgiitlerin rekabet etme gerekliliginin bir sonuca olarak
ortaya ¢ikmistir ve bireylerin kiyaslanarak rekabet etmeleri verimlilik i¢in uygun bir siire¢
olarak goriilmektedir. Bireyler arasi rekabete dayali bu sistemlerde orgiit i¢inde rekabetci bir
iklim olusmaktadir. Ancak performansa dayali ddeme sisteminde siirekli kiyaslanma ve
karsilagtirma asir1 rekabet¢i ve hatta olumsuz davraniglar1 da ortaya ¢ikarmaktadir. Bunun
yaninda performansa dayali 6deme sistemlerinde rekabetin tesvik edilmesi ve elde edilen
sonuca gore maddi kazanimin artmasi ya da azalmasi s6z konusu oldugu i¢in bireylerin
kazanim elde edemeyecekleri psikolojik bir baskiya da sebep olmaktadir (Glaser vd., 2017: 3-
6).

Rekabetci iklim ve performans iizerine az sayida ¢alisma bulunmakta, bu ¢alismalarin
da daha ¢ok satig elemanlari tizerinde yapildig1 goriilmektedir (Schrock vd., 2014; Brown vd.,
1998). Brown vd.’nin (1998: 8) calismasina gore rekabetci kisilik 6zellikleri olan bireylerin
istihdam edilmesinin yaninda, orgiit icinde rekabet¢i iklimin yaratilmasi ile bireyin kisilik
ozelligi ile orgiitsel iklim arasinda bir uyum saglanmakta, boylelikle daha etkin hedefler
belirlenmesine ve daha iyi performans elde edilmesine katki saglanmaktadir. Schrock vd.’nin
(2014: 95-96) calismasinda da benzer sekilde, rekabetci orgiit ikliminin oldugu oOrgiitlerde
rekabetci kisilik 6zelligine sahip bireylerin yliksek performans sergiledikleri tespit edilmistir.
Bu nedenle yoneticiler bir taraftan rekabetci orgiit iklimi yaratirken, bir taraftan da daha ¢ok
rekabetci bireylerin istihdamini tercih etmektedirler.

Rekabetci uygulamalarin 6ne c¢iktig1 satis ve pazarlama orgiitlerindeki iklimin
boyutlar1 bir ¢alismada (Strutton vd., 1993: 3) biitiinliikk (cohesion), otonomi (autonomy),
inovasyon (innovation), takdir (recognition), adalet (fairness), baski (pressure), kar amacinin
iistiinliigii (preeminence of profit motive) olarak belirlenmistir. Bu boyutlara yonelik
algilamalar ise su sekildedir: Biitlinliik satig elemanlarinin paylasim ve birlikteligini; otonomi
satis elemanlarinin is yapis sekilleri ve hedefleri konusundaki 6zerkligi; inovasyon satig
elemanlarinin 6rgiit i¢inde yeniliklerin tesvik edildigi ve degerlendirildigini; takdir, katkilarin
onaylandigini; adalet yoneticilerin esit davrandigini; baski, isglerin yerine getirilmesinde
zaman ve performans uyumsuzlugu oldugunu; kar amacinin istiinligii ise etik davraniglarin

orgiitiin kar etme isteginin geri planinda kaldig1 algisia isaret etmektedir. Orgiitiin iklimine
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yonelik bu boyutlar satis yoOneticisi ve satis elemami arasindaki giiven iliskilerini de
etkilemektedir. Satis eleman1 ve yoneticiler arasinda giiven olusmasi i¢in bu oOrgiit iklimi
boyutlarinin satis elemanlarinin yetkinlik, 6z kontrol ve giivenlik duygularini gelistirmesini

saglayacak sekilde olmasi gerekmektedir.

2.3. Orgiit I¢cinde Rekabet iliskilerinin Taraflar

Rekabetin dinamik dogasi, etkilesimci davraniglart gerekli kilmakta dolayisiyla
rekabetten soz edebilmek icin en az iki tarafin varligindan s6z etmek gerekmektedir. Bu
baglamda, orgiit icinde bireyler arasi rekabet davranisi bireyler ve gruplar agisindan farkli
sekillerde ortaya c¢ikabilmekte ve farkli 6zellikler gosterebilmektedir. Bu baslikta orgiit icinde
bireyler arasi rekabet davranislari ile gruplar arasi ve grup ic¢i rekabet davranislari ele

alinacaktir.

2.3.1. Orgiit Icinde Bireyler Arasi Rekabet Iliskileri

Bireylerin rekabet davranisini sergilemesinde birbirlerini kiyaslayarak aralarindaki
farki kapatma isteginin etkili oldugu (Garcia vd., 2013: 635) belirtilse de, Orgiit ortaminda
bireyler kit kaynaklarin paylasimi, terfi, statii, mesleki gelisim ve yOneticinin goziine girme
(Demirkaya, 2013: 288), daha fazla prim alma ve digerlerine gore daha basarili olma (Kilduff
vd., 2010: 943) gibi sebeplerle rekabet etmektedirler. Bu egilim, bireylerin kisilik
ozelliklerinden kaynaklanabilecegi gibi orgiit icindeki iligkilerden (Kilduff vd., 2010: 947) ve
durumsal faktorlerden de (Garcia vd., 2013: 635) kaynaklanabilmektedir. Ayrica rekabetci
davranig, kazanma arzusundan daha ¢ok kaybetmemenin motivasyonuyla da olusabilmektedir
(Haran ve Ritov, 2014: 115).

Rekabet ayn1 zamanda yoneticilerin, ¢aliganlar1 yiiksek performans i¢in motive etmek
amaciyla odiillendirme, statii ve konumunu koruma temelinde siklikla kullandiklar1 bir arag
olmaktadir (Brown vd., 1998: 89). Orgiit iginde bireyler arasi rekabetin temel alindig
performansa dayali 6deme sistemleri de bireylerin kazanim elde etmek icin rekabet¢i
davraniglar sergilemelerine yol agmaktadir (Gléser vd., 2017: 5). Calisanlarin motivasyonunu
artirmak amaciyla satis turnuvalar diizenlemek gibi rekabeti tesvik edici uygulamalar da
orgiit icinde rekabetci davranislart meydana getirmektedir (Kilduff vd., 2010: 961). Orgiit
icinde ¢aliganlar rekabetci davraniglara tesvik edici, temel iglerin (6rnegin miisteri kazanmak
ya da satiglar1 artirmak) bir oyun gibi kurgulandig1 oyunlastirma (gamification) uygulamalari
da kullanilmaktadir. Bu uygulamada kurgulanan oyunlarda calisanlarin eglenerek motive
olmas1 ve performanslarinin artmasi i¢in bir rekabet ve yarig ortami olusturulur. Ayni

zamanda ¢alisan baglili§inin artmasmin da amaclandigi bu uygulamada kurgulanan oyunlara
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calisanlar yaninda miisteriler de dahil olabilir. Calisanlarin oyun sonunda basarilarina gore
kazanim elde ediyor olmalari ve oyundaki gidisatlarinin takip ediliyor olmasi rekabetci
davraniglar1 ortaya ¢ikarmaktadir (Robson vd., 2015).

Schrock vd. gore ise (2014: 2) bireyler kendi aralarinda {icret, terfi, taninirlik ve statii
icin rekabet etmektedir. Orgiit icinde rekabet bireysel (rekabetci kisilik gibi kisisel dzellikler)
ve oOrgiitsel diizeyde (rekabetci iklim gibi orglitsel oOzellikler) ortaya ¢ikabilmektedir.
Yazarlara gore Orgiit icinde bireyler arasi rekabet¢i davranis, rekabetci kisilik ozelligi ve
rekabetci orgiit ikliminin her ikisinin de etkisiyle ortaya ¢ikmaktadir.

Orgiit iginde bireylerin rekabet iliskilerinin olusmasinda hiyerarsik yapi, giic ve statii
gibi etmenlerin de énemli bir yeri vardir. Orgiit icinde gii¢, kaynaklar {izerindeki kontrol, giic
sahibi diger bireylerle kurulan iligkiler ve hiyerarsi i¢indeki konumun sagladigi formel giigten
kaynaklanmaktadir (Pfeffer, 1999). Statii kavrami da giic kavrami ile benzerlik
gostermektedir. Her ikisi de yaygindir ve bireyler tarafindan arzu edilir. Statli, bireyin
yeterliligi, comertligi ve grup yonelimiyle digerlerinin algilarini yoneterek kaybedilebilir ya
da kazanilabilir. Gii¢ ise, bireyin kontroliindeki soyut ve somut kaynaklarin degeri ve miktari
ile ilgilidir. Gii¢ bir iist tarafindan verilebilmesine ragmen, statiide oldugu gibi tiim {yeler
tarafindan goniillii olarak verilmesine ihtiyag duymayan bir 6zellik gdstermektedir. insanlar
durus ve dilin kullanimi aracilifiyla gii¢lerinin digerleri lizerindeki etkisini yOnetebilse de,
sadece kontrol ettikleri kaynaklar lizerinde gii¢ sahibi olmakta ve kullanabilmektedirler. Statii
digerlerinin bakis agilarin1 anlama egilimini artirmakta ancak, gii¢ digerlerinin bakis agisini
anlamay1 azaltmakta ve daha diigiik statiilii ve yliksek giicteki insanlar, yiiksek statiilii ve
diistiik giicteki insanlardan daha fazla digerlerini kiiciik gérme egilimi gosterebilmektedirler
(Hays ve Bendersky, 2015: 868).

Orgiit iginde statii hiyerarsileri sistematik olarak yapilandirilmakta ve statiiniin kendi
kendini gii¢lendiren bir 6zelligi bulunmaktadir. Ayrica yiiksek statiinlin, gii¢ ve itibar sahibi
olma, performansa katki saglayan bilgi ve kaynaklara ulagsma, daha diisiik statiidekilere gore
daha olumlu degerlendirme alma gibi bir¢ok faydasi bulunmaktadir. Bireyler ayn1 zamanda
degerlerini saygidan kazanirlar. Bunun i¢in bireyler statii i¢in rekabet etmekte ve ayni
zamanda statii iligkilerini manipiile etmeye de ¢aligmaktadirlar. Diger bir ifadeyle bireylerin
hiyerarsinin sosyal yapisina yonelik ¢ikarlari en az gorevleri, iliskileri ve prosediirlere yonelik
kaygilar1 kadar 6nemli olabilmektedir (Bendersky ve Hays, 2012: 324).

Ayn1 konumda calisan bireylerin davraniglar1 hiyerarside hangi basamakta olduklarina
gore farklilasmaktadir. Hiyerarside diisiik ve orta konumda bulunan ¢alisanlarin davraniglari

birbirine benzemekle birlikte, {ist konumlarda ¢alisanlarinkinden farklilagmaktadir. Yiiksek
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konumlardaki bireyler, rekabet¢i davranig gosteren is arkadaslarindan daha ¢ok isbirligi
davranig1 sergileyen is arkadaslariyla birlikte calismay1 tercih etmektedirler. Ancak ayni
durum alt veya orta hiyerarsideki calisanlarda goriilmemektedir. Bunun yaninda yiiksek
konumlardaki bireyler, rekabet¢i davranig gosteren is arkadaslarindan daha ¢ok isbirligi
davranigi sergileyen is arkadaslarindan etkilenmeyi istemektedirler. Ancak bahsedilen durum
alt ve orta seviyede ¢alisanlar ile capraz iligkilerdeki etkilesimlerde goriilmemektedir (Spataro
vd., 2014: 327).

Orgiit icinde statiiniin yapisal sahipligi rekabete ve rekabetin getirdigi catismalara
neden olmaktadir. Statii sahipligi uzun vadeli sonuglari olan ve herkesi etkileyen ¢atigmalari
ortaya c¢ikarmaktadir. Statii ¢atismalart bilgi paylasimini engelledigi i¢in Ozellikle grup
performansina olumsuz etkileri olmaktadir (Bendersky ve Hays, 2012: 323).

Hiyerarsinin yarismact dogasina, ozellikle statii diizeyleri i¢cinde dogal olarak bulunan
rekabete ragmen, gruplarin i¢indeki isleyislerin basarisi igbirligini gerektirmektedir. Bireyler
daha iist konumlarin avantajlart icin rekabet ederken, ayni zamanda bireylerden, ayni
konumdaki bireylerle, Orglitsel amaclara ulastiracak bilgi, kaynak ve fikirleri paylasarak
caligmalar1 beklenir. Buradaki onemli nokta hiyerarsilerin grup diizeyinde davranislar1 ve
etkilesimi dayattigidir. Bu nedenle rekabetin ortaya c¢ikmasi yaninda isbirligine de
yonlendirme yapilabilmektedir (Spataro vd., 2014: 315).

Bazi arastirmalarda bireylerin agir1 rekabetgi tutumunun, gilice ihtiyag duymakla
oldukca giiclii sekilde iliskili oldugu goriilmiistiir (Ross vd., 2003: 326). Hiyerarsik
farkliliklar da daha diislik giic ve statii sahibi bireylerin yikici rekabetine etki etmektedir.
Statii ve gii¢ bireyler tarafindan hiyerarsi temelinde farkli algilanmakta ve farkli psikolojik ve
davranigsal etkilere sahip olmaktadir. Statii hiyerarsisi gii¢ hiyerarsisinden daha fazla
degisken oldugu icin, yiikselmek i¢in daha fazla firsat olmakta ve bireyler hiyerarside
ylikselmek umuduyla rekabet etmeye egilim gostermektedirler. Gii¢ hiyerarsisi, statii
hiyerarsisine gore daha az degigken olarak algilanabilecegi i¢in diisiik giicteki insanlar ¢ikarci
ve rekabet¢i davranislardan c¢ekineceklerdir, c¢ilinkii bu davraniglarin bireyleri yukari
yiikseltme ihtimali bulunmamakta ve giiglii bireylerin misillemeleriyle sonug¢lanabilmektedir
(Hays ve Bendersky, 2015: 868).

Statii rekabeti bireyleri daha ¢ok ¢alismaya yonlendirebilir. Fakat orgiit icinde politik
belirsizlik varsa, mevkilerin paylasilmasina izin verilmiyorsa statii rekabeti bir Orgiitii
politiklesme ve i3 yapma cabalar1 arasinda bir karmasiklhiga siiriikleyebilir. Gruplarin
biiyiikligiiniin artirllmastyla grup iiyelerinin elde edecekleri marjinal kazanimlar azalir ve

statli rekabeti ortaya ¢ikar. Statii grup i¢inde davranislar etkileyebilmektedir. Gruplar statiileri
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degistirme ve mevkilerin paylasilmasina izin vererek statli rekabetinde kontrol saglayabilir.
Diger taraftan statii rekabeti maddi bir 6diil olmasa bile bireyleri daha ¢ok ¢alismaya iterek
grup ciktilarina etki edebilmektedir (Loch vd., 2000: 51-52).

Orgiit icinde gii¢ sahibi karar verici bireyler kendilerinden daha uzman bir bireyle,
ornegin bir danisman ya da goriislerine bagvurulan bir uzman gibi, kars1 karsiya geldiklerinde,
bunu konumlarma ve niifuzlarina kars1 bir tehdit olarak gormekte ve rekabet¢i algilamalari
artmaktadir. Formel otoriterinin kendisi, karar verme gibi durumlarda bir uzman ya da
danismandan alinacak tavsiyeleri rekabet ve giiven duygular1 yaratarak engelleyebilir. Ayrica
giicin giiven duygusu iizerindeki etkisi, rekabetin giliven duygusunu artirmasina
dayanmaktadir (Tost vd., 2012: 64).

Ast ve lst arasinda rekabetcilik algisina yonelik bir ¢alismanin sonuglarina gore
liderin algilanan rekabetgiligi ile izleyicilerinin olumsuz tepki vermesi arasinda bir iligki
bulunmaktadir. Rekabetci liderler 6rgiit icinde izleyicileri tarafindan olumlu karsilanmamakta,
izleyiciler is performanslari, iste kalma niyetleri ve i tatminleri lizerinde rekabet¢i liderlerin
olumsuz etkileri oldugunu diisiinmektedirler. Ayn1 zamanda hem liderin hem de izleyicilerin
kisilik ozellikleri ve farkliliklar1 isbirligi ve rekabet iligkilerine etki etmektedir. Liderin
izleyicileriyle igbirligi iliskisi kurmas1 motivasyona ve is tatmine katki saglamakta, rekabetgi
olarak algilanmasi ise izleyicileri yildirabilmektedir (Tjosvold vd., 1983: 1119-1122).

Pfeffer’e gore (1999: 51) Orgiitlerin 6ziinii olusturan karsiliklt bagimlilik 6rgiit iginde
bireyler arasi rekabet iliskilerine etki etmektedir. Kaynak bollugunda karsilikli bagimliligin
azaldig1 gibi rekabet de azalmakta, kaynak kitliginda ise karsilikli bagimliligin arttii gibi
rekabet de artmaktadir. Ornegin biiyiiyen ve terfi imkanlarinin ¢ok oldugu bir érgiitte bireyler
terfilerinin baskalarindan ¢ok kendi performanslarina bagli oldugunu diisiinerek yiikselmek
icin ¢ok yogun rekabete girismeyeceklerdir. Tam tersi durumda ise terfi olanaklar1 kit kaynak
durumuna gelecek, bireylerin performanslar1 rakiplerine daha bagh duruma gelerek karsilikli
bagimlilik ve rekabet artacaktir. Bu durumun bir sonucu olarak bireyler herkesin istedigi seye
ulagsma sansinin yiiksek oldugu yani kaynaklarin bol ve karsilikli bagimlilik diizeyinin diigiik

oldugu konumlarda ¢aligmay1 tercih edeceklerdir.

2.3.2. Orgiit Icinde Gruplar Aras1 Rekabet iliskileri

Rekabet bireyler arasinda oldugu gibi gruplar arasinda da olabilir. Farkli gruplarin
kendi aralarinda rekabet etmesi gruplar arasi (intergroup) rekabet olarak, grup icinde
bireylerin kendi aralarinda rekabet etmesi ise bireyler arasi (intragroup) rekabet olarak

tanimlanmaktadir (Kohn, 1992: 5). Bireyler arasi rekabet iligkisine benzer sekilde gruplar
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arasindaki rekabet, gruplarin birbirine benzer olmalar1 ve daha 6nce rekabet etmis olmalar
durumunda en iist seviyede goriilmektedir (Kilduff vd., 2010: 961).

Gruplar belli hedefleri basarmak i¢in var olmaktadir. Gruplar diger gruplarla rekabet
edebilirler; bu nedenle rekabetin incelenmesi grup dinamiklerinin anlagilmasi i¢in énemlidir.
Orgiitler genellikle gruplari, cesitli odiiller icin rekabet etme yoluyla motive etmeye
girismektedir. Baz1 durumlarda da bireyler arasi ya da gruplar arasi rekabet kendiliginden
olusuvermektedir. Bu nedenle rekabet, gruplar icin belli hedefler belirlenirken rastgele ortaya
cikan kontrol edilemez bir olgu olabilmektedir. Gruplarin bir hedef koyularak rekabet etmesi
uretkenliklerini artirmakta ve verimsizliklerini azaltmaktadir. Bunun yanmnda grubun
kazanmaya olan inanclar1 da artmaktadir (Mulvey ve Ribbens, 1999: 652-653). Yine Tauer ve
Harackiewicz’in (2004) calismasinda da gruplar arasi rekabet s6z konusu oldugunda grup
icinde motivasyon artmakta ve bu durumun performansa olumlu etkisi olmaktadir.

Biirokratik yapilarda rekabet¢i davranis lizerine yapilan bir calismada, rekabetgi
bireyler goreceli olarak daha iiretken olurken, rekabetci gruplarin daha az iiretken olduklar
gozlemlenmistir. Rekabetci grupta ortaya ¢ikan kaygi etkin performansi engellemektedir.
Isbirlik¢i yapidaki grupta daha ¢ok sosyal biitiinliik (social cohesion) nedeniyle kaygi azalmas
ve grup daha iiretken olmustur. Sosyal biitiinliigii olan gruplarda verimliligin yiiksek olmasi,
sosyal biitiinliiglin grup icinde bireyin verimliligine bagli olmadan statii kaygisini
azaltmasidir. Gruplar i¢in rekabet¢i olmanin, iiretken olmakla ters yonlii bir iligkisi
bulunmaktadir (Blau, 1954: 535).

Gruplarin rekabeti ve igbirligini birlikte ele alan Deutsch (1949b: 230) grup rekabeti
ve bireysel rekabet arasinda belirgin bir farklilik bulmus ve grup rekabetinin bireysel
rekabetten daha verimli oldugunu belirtmistir. Ayrica gruplar rekabetten daha c¢ok isbirligi
davranisinda daha verimli olmaktadirlar. Grup icinde bireylerin rekabet¢i olmasi durumunda
ise iletisim, koordinasyon ve arkadashik gibi etmenleri i¢eren grup uyumu ve etkinligi
bozulmaktadir. Hammond ve Goldman (1961), Deutsch’un (1949b) c¢alismasindan yola
cikarak, grup rekabetini birey rekabeti ile karsilagtirmistir. Rekabetin her iki durumda da
faydali olmadigi, en iyi performans i¢in rekabetin saglayacagi motivasyonun gerekli olmadigi
sonucuna vartlmistir. Kii¢iik gruplarda rekabetin olmamasi gruba, rekabetten daha faydali
olmaktadir. Grup i¢inde isbirligi yapisinin olmasi, grup iiyeleri arasindaki performans temelli
farkliliklar1 azaltmakta ve grup basarisim1 getirmektedir (Beersma vd., 2003: 572). Yine bir
meta analizin sonuglarina gére gruplarin basar1 ve verimliligin saglanmasinda bireyler arasi

isbirliginin rekabetten daha etkili oldugu sonucuna varilmistir (Johnson vd., 1981: 56-57).
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Gruplar arasi rekabetin olmadig1 durumlarda grup iginde tiyeler genellikle sayginlik,
giic ve kaynaklar icin birbirleriyle rekabet etmeye yonelirken, gruplar arasi rekabet soz
konusu oldugunda birbirlerine giivenip isbirligine yonelmektedirler. Sosyal psikoloji alaninda
gruplarin rekabetine yonelik ¢aligmalarin sonuglar1 da gruplar arasi rekabetin grup iiyelerini
daha isbirlik¢i hale getirdigi ve grup c¢ikarlarini kendi ¢ikarlarinin istiinde tuttuklarini
gostermektedir. Bu nedenle gruplar arasi rekabet, grup {lyeleri i¢in olumlu sonuglar
dogurmakta, ayrica grup basarisimi artiracak sekilde davranmalarini saglamaktadir (Mead ve
Maner, 2012: 571).

Bornstein ve Erev’in (1994: 278) calismasi, gruplari arasi rekabetin grup ici isbirligini
odiillendirme faktori ile birlikte nasil etkiledigini incelemektedir. Tiim grup tiyelerini, grubun
cabasma olan katkilarina bakilmaksizin esit olarak odiillendirmek bireysel katkilarin
degerlendirilme geregini gdz ardi etmektedir. Bireylerin toplu olarak degerlendirilmesi,
bireysel olarak degerlendirilip 6diillendirmeye gore iiretkenlik kaybina sebep olmaktadir.
Diger taraftan gruplar arasi rekabet grup iginde 6zgeciligi artirarak igbirliginin olugsmasini
saglamaktadir. Bireyler farkli gruplara ayrilip, bir rekabet ortami yaratildiginda ve daha
iiretken olan i¢in bir 6diil kondugunda kaytarma azalmakta ve iiretkenlik diizeyi artmaktadir.

Gruplarin karar alma davraniginda genellikle rekabet ortaminda bireyler digerlerinden
gelen bilgileri ¢ok fazla dikkate alamamaktadir. Arastirmacilar tarafindan bu durumun
igbirligi ortamindan daha c¢ok rekabet ortaminda ortaya c¢iktigi varsayilmistir. Kararin
dogrulugu ise rekabet¢i ortamda bilgi paylagimi olmamasi nedeniyle igbirligi ortamindan daha
diisiik olmaktadir. Diger taraftan bireylerin kendi sahip olduklar bilgilerden daha degerli ve
tutarlt olanlar1 faydali gormeleri nedeniyle, bu durum grup karar alma davranmiginda kararin
dogrulugunu diisiirmektedir. Bunun nedeni bilgiyi degerlendirmede bireysel diizeyde on

yargilarin 6n plana ¢ikmasidir (Toma vd., 2013: 248-249).

2.4. Rekabet Iliskilerinin Bireysel ve Orgiitsel Sonuclari

Gerek insan kaynaklar1 uygulamalarinin etkisiyle, gerek bireysel sebeplerle rekabet
eden bireylerin bu davraniginin bazi sonuglart bulunmaktadir. Bireyler arasi rekabetin bireyler
icin performans ve motivasyon baglaminda olumlu ve olumsuz sonuglari oldugu gibi orgiitsel
acidan da temelde performans konusu olmak iizere ¢esitli sonuglar1 oldugu goriilmektedir. Bu

nedenle bu baglik altinda rekabet iligkilerinin bireysel ve rgiitsel sonuglar ele alinacaktir.

2.4.1. Rekabet Iliskilerinin Bireysel Sonuclar:
Orgiit icinde cesitli nedenlerle ortaya ¢ikan rekabet iliskilerinin bireyler iizerinde farkli

sonuglart bulunmaktadir. Alan yazinda rekabetin performans ve motivasyona yonelik
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sonuglarinin agirlikli olarak incelendigi ve genellikle isbirligi ile karsilagtirilarak ele alindig:
goriilmektedir. Ayrica odiillendirme ve performans sistemlerinin de rekabet davraniglarinin
sonuglarina yonelik bulgular1 bulunmaktadir. Rekabet, performans ve ddiillendirme ile ilgili
aragtirmalarda duruma gore degisen nitelikte ya rekabetci ortamin ya da isbirlik¢i ortamin
etkili olduguna yonelik genel olarak iki farkli bulguya rastlanmaktadir. Bir arastirmada
rekabetci ortamda calismanin igbirlik¢i ortamda calismaktan daha etkili oldugu sonucuna
ulagilirken, baska bir calismada ise isbirligi olan ortamlarin rekabet¢i ortamlardan daha
verimli olduklar1 sonucuna ulagilmistir (Clifford, 1971: 11).

Rekabetin motivasyon ve performansa yonelik sonuglari bireyler arasindaki iliskilere
ve rekabetin diizeyine gore degismektedir. Ornegin daha &nce aralarinda rekabet olan bireyler,
birbirlerini daha fazla karsilastirma egilimi gostererek motivasyonlari artiracaklardir.
Bireylerin performans: da diger bireylerin varliginda bir yarig ortami olmasi nedeniyle
etkilenmektedir. Rekabet ayni zamanda somut ¢ikarlar iizerinde basit bir yarigin Otesine
tasidig1 bir diirtiiyli canlandirabilmektedir. Bu nedenle bireyler bir rakibe kars1 yarigtiklarinda
daha fazla motive olmakta ve daha yiiksek performans gostermektedirler (Kilduff, 2014: 944-
945). Bu gozlemi ilk yapan Triplett’e gore (1898) bisikletciler digerleri ile yarisa
girdiklerinde, yalniz olduklar1 zamandaki siiriislerinden daha hizli olmaktadirlar. Bagka bir
ifadeyle, bireyler zamana kars1 degil de digerleri ile yaristiklarinda daha yiiksek performans
ciktilar1 elde etmektedirler.

Rekabet ve performans arasindaki iligkiyi inceleyen diger bir ¢caligmaya (Whittemore,
1924: 253) gore, digerleri ile bir rekabet ortami olustugunda rekabetin olmadig1 ortama gore
daha fazla performans ¢iktisi elde edilmektedir. Bununla birlikte rekabet ortaminda isin
kaliteli olmasindan daha ¢ok hizli olmasi énem kazanmaktadir. Bireyler rekabetin oldugu
ortamda, hem hizin hem de verimliligin sonuca etki ettigini bilmelerine ragmen, isi verimli
yapmaktan ¢ok hizli yapmaya egilim gostermektedirler. Rekabet¢i ortamda bireysel
performansin niteligi de istikrarli olabilmektedir. Ayrica ¢ogu bireyin diger gruplarla rekabet
eden bir grup icinde olduklarinda birebir rekabet ortaminda olduklarindan daha hizl
calistiklar1 saptanmistir. Diger taraftan rekabet ani gelismeyen bilingli bir davranis olarak
sergilenmektedir. Ciinkii bireyler yapilan isin hiz1 ve kalitesini artirmak ve rakiplerine gore
kiyaslama yaparak kendi konumlarini bilmek gibi bilingli davraniglar gosterirler (Whittemore,
1925: 33).

Odiillendirme ve rekabetin ¢iktilar1 iizerine yapilan bir arastirmada en etkili sonug
rekabetci ddiillendirmenin oldugu homojen 6zellik gosteren grupta goézlemlenmistir (Clifford,

1971: 14). Diger taraftan isbirlik¢i ddiillendirme sistemlerinin iglerin hem hizli ve hem de
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dogru yapilmasini saglamasi pek miimkiin olmamaktadir. Basarinin 6diillendirildigi sistemler,
giiveni ve isbirligini artiracak sekilde tasarlanmaktadir ancak, bireylerin dogal olarak
giivenme ve isbirlik¢i olma diizeylerinde bireysel farkliliklar bulunmaktadir ve bu diizeyler
her bireyde ayni etkiye sahip olamamaktadir. Bagka bir ifadeyle, hiz ve dogruluk ayriminda
oldugu gibi tek tip oOdiillendirmenin, yani sadece isbirlik¢i Odiillendirme sisteminin
performansi artirdig1 sdylenememektedir (Beersma vd., 2003: 573).

Bireylerin daha Once rekabet etmis olmalarinin daha sonraki igbirligi davranislarina
etkisi tizerine bir arastirmada, daha 6nce rekabet eden bireylerin, 6zellikle rekabette basarisiz
olanlarm, iletisim eksikliginin de oldugu bir ortamda isbirligini azalttiklar1 sonucuna
varilmigtir (Chun, 1998: 107-108).

Rekabetei iliskilerde bireyler amaclarina ulagma sanslarini artiracak, iliskide olduklari
diger bireylerin ise sanslarini azaltacak sekilde davranis gosterirler. Sadece bir “kazanan”
olabilmesi nedeniyle rekabet ortaminda ¢ogu birey aslinda basarisizlik deneyimi yagamaktadir
(Johnson ve Johnson, 1974: 215).

Rekabetci bir ortamda bireylerin digerlerinin bakis acilari1 hesaba katmalari, ne
yapacaklarin1  kestirmeleri, baska bir ifadeyle rakiplerinin potansiyel eylemlerini
anlayabilmeleri bu eylemlerden kendilerini korumak i¢in etik olmayan davraniglara
yonelmelerine de sebep olmaktadir. Ciinkii bireyler rekabet icinde kendilerini istismar
edilmekten korumaya ¢aligirlar. Bunun i¢in birbirlerini aldatma, yanlis bilgi paylasimi ve bilgi
saklama gibi davraniglar gosterebilirler. Rekabet icinde sergilenen etik olmayan davraniglar
genellikle bireylerin kendilerini koruma giidiileriyle ortaya ¢ikmaktadir (Pierce vd., 2013: 2).
Bunun yaninda digerlerini desteklemekten ¢ok iistiinliik saglamak i¢in digerlerinin ilerleme
stirecine zarar vermek de motive edici olmaktadir (Deutsch, 1949a). Rekabet etme psikolojik
olarak bir geri doniisiin olacagin1 diisiindiirmekte ve rekabetin nesnel 6zeliklerinden ayrilan
bagmtilar irrasyonel bir davranig ihtimalini ortaya g¢ikarmaktadir. Ornegin, bir rakibin
kazanimlarin1 siirlamak ig¢in, yararli olacak olsa bile rakiple igbirligi yapmayarak kendi
kazanimlarin1 kurban etmek ve “ne pahasina olursa olsun kazanma” tutumuyla etik olmayan
davraniglara yonelmek (iftira atmak gibi) ya da asir1 risk almak gibi davranislara sebep
olmaktadir (Kilduff vd., 2010: 961-962).

Bireyler hem kendi amag¢ ve ¢ikarlarin1 hem de orgiitiin amag¢ ve ¢ikarlarini yerine
getirirken kararsizlik, ikilem ve ¢atigma i¢inde kalabilirler. Bireyler rekabet ederek digerlerini
geeme davranigt ile ortak amag icin igbirligi yaparak beraber calisma davranigi arasinda

dengeleme yapmakta zorlanarak i¢ ¢atisma yasayabilir. Bireyin rekabet mi edecegi yoksa
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isbirligi mi yapacag: ikilemi bireyler i¢in i¢ catigma yasama durumuyla sonuglanmaktadir
(Erdogmus, 1999: 58-59).

Kohn’a gore (1992: 122-123) rekabet bireylerin motivasyonunu ve verimliligini
azaltmaktadir. Ciinkii rekabetin, diisiik verimlilik ve basari, olumsuz iliskiler, depresyon ve
basarisizlik hissi ile psikolojik sagligin azalmasi gibi olumsuz sonuglar1 vardir. Ayrica asiri
rekabet¢ci davraniglarin  birey icin psikolojik kokenli fiziksel rahatsizliklar1 iceren
psikosomatik etkileri olmaktadir. Yapilan bir arastirmada asir1 rekabetcili§in 0grencilere
akademik basar1 getirmedigi, aksine saglik sorunlarina yol actig1 tespit edilmistir. Diger
taraftan daha olumlu yonleri olan kisisel gelisim temelli rekabet ise daha az saglik sorunu ve
daha fazla akademik basar1 getirmektedir (Thornton vd., 2011: 414). Asir1 rekabetci bireyler
sadece kendilerinin {iistiin olacagi diislincesiyle digerlerine karsi bir diismanlik tutumu
takinmaktadirlar. Cilinkii baskalarini yenme istegi basarili olma istegine baskin gelmektedir.
Bu nedenle asir1 rekabet¢i davranislar ve bunun getirdigi diigmanlik nevrotikligin artmasina
sebep olmaktadir (Horney, 1999: 153-154). Rekabetci bir ortam diger bireylerden diismanlik
gelecegi beklentisi yaratarak bireysel glivensizligi de artirmaktadir (Deutsch, 1949b: 230).

2.4.2. Rekabet Iliskilerinin Orgiitsel Sonuclar

Rekabetin bireyler agisindan oldugu gibi Orgiitsel ag¢idan da c¢esitli sonuglari
bulunmaktadir. Bireylerin bir hedef icin digerlerini ge¢meleri ve daha iyi olma cabalari
orgiitsel sonuglara da etki etmektedir (Bakir, 2005: 312).

Orgiitler genellikle, ¢alisanlarin performanslar1 temel alinarak &diillendirildikleri
rekabetci tesvik sistemleri ve yarigsmalar kullanmaktadirlar. Yetenek yonetimi gibi ¢alisanlari
performanslarina gore zorunlu bir siralamaya ve derecelendirmeye tabi tutan uygulamalar da
bulunmaktadir (Hazels ve Sasse, 2008: 35). Rekabetci yapi, bireylerin birinin azami digerinin
asgari ddiillendirildigi bir yapidir (Johnson ve Johnson, 1974: 215). Rekabete veya isbirligine
yonelik odiillendirme sistemleri ile ilgili aragtirmalarda bireysel temelli calisma ortamlarinda
rekabetci Odiillendirme sistemlerinin, karsilikli bagimli temelli ¢alisma ortamlarinda ise
isbirlik¢i odiillendirme sistemlerinin etkili olduguna yonelik goriis birligi bulunmaktadir
(Beersma vd., 2003: 572-573). Diger taraftan orgiit icinde bireyleri basarilarina gore siralayan
ve derecelendiren bir sistem oldugunda, digerlerine gore onde olan bireyler konumlarin
korumak admna isbirligine egilim gostermeyebilirler. Bu nedenle bireylerin basari
siralamasinin yapilmasi, bireylerin 6zerk olarak calistiklar1 orgiitlerde daha olumlu sonuglar
vermektedir (Garcia vd., 2013: 643).

Bireylerin hangi ddiillendirme yapisi ile daha iyi performans gosterecekleri sorusu

rekabetci ya da igbirlik¢i bir orgiit yapist kurmada 6nemli olmaktadir. Bir arastirmaya gore
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disa doniik ve uyumlu iiyeleri olan gruplar isbirligi temelli 6diillendirme ile uyum diizeyi ve
disa doniikliigii disiik liyelere sahip gruplar ise rekabetci temelli ddiillendirme ile daha iyi
performans gostermektedirler. Yapilan igin hiz1 ve dogrulugu da ddiillendirme yapisina etki
etmektedir. Bu baglamda isbirligi temelli 6diillendirme sisteminde isin dogru yapilmasi
saglanirken, rekabeti temel alan ddiillendirme sisteminde isin hizli yapilmasi saglanmaktadir
(Beersma vd., 2003: 584-585).

Orgiit iginde bireylerin motive edilmesi ve kaynaklarm verimli kullanmasi igin
rekabetci  bir yapt olusturulurken rekabetin olumsuz sonuglar1 da gbéz Oniinde
bulundurulmalidir. Clinkii 6rgiit i¢inde rekabet kurallara dayali ve adil bir sekilde siirlip gitse
de bireyler arasindaki kati rekabet daha sonra yapilacak isbirligi iliskilerini olumsuz
etkileyebilmektedir. Kazananlarin ve kaybedenlerin oldugu orgiitsel ortamda &zellikle
kaybeden bireylerin isbirligi yapma davraniglari olumsuz etkilenmekte, orgiitten ayrilmayi
tercih ettikleri gozlemlenmektedir (Chun, 1998: 101-102). Ayrica rekabet baskisinin ve
rekabetci bir orgiit yapisinin orgiit icinde yildirma ve zorbalik davraniglarina sebep oldugu
bilinmektedir (Kok, 2006: 434). Yine orgiit i¢indeki iiretkenlik karsitt davranislar, orgiit igi
gruplar arasi veya bireyler arasi yikici rekabet sonucu ortaya ¢ikmaktadir. Bu tiir davraniglar
sadece oOrgiitsel amag¢ ve hedeflere zarar vermemekte ayni zamanda c¢alisanlarin giinliik
yasamlarini ve is yasamlarini da olumsuz etkilemektedir (Demirel, 2009: 122).

Orgiitlerin rekabet c¢abasi ¢alisanlara da etki etmektedir. Calisanlar isletmelerin
rekabetci miicadelelerinde kendilerini isletmeleri ile 6zdeslestirebilirler. Ancak kimi zaman
¢ikarlarin farklilig1 nedeniyle bu 6zdeslesme olmayabilir. Isletmeler daha az is iicreti ve daha
fazla is yogunlugu isterken, calisanlar tam tersini isteyebilir. Bu durumda c¢alisanlar
isletmenin rekabetc¢i davranisi ile 6zdeslesmeyecektir. Ancak rekabetin bireyler tarafindan
icsellestirilmis olmasi bu gibi ¢ikar ¢atigmalarinin ve isten ayrilma gibi c¢alisan i¢in olumsuz
sonuclar doguran durumlar1 kabul etme egilimini ortaya ¢ikarmaktadir (Standford, 2015:
140).

Bir orgilitten ayrilip rakip orgiite dahil olan bireyler, daha 6nce ¢aligtiklar: orgiitlerine
ve meslektaslarina karsi daha fazla rekabetci olmakta ve artan motivasyonlar1 yeni katildiklar
orgiit i¢cin rekabet {istiinliigli saglayabilmektedir (Grohsjean vd., 2016: 394). Benzer bir
calismanin sonuglarina gore de rakip Orglite gecen bireyler rekabet¢i bir uyarilma ve ofke
hissi ile birlikte hem yeni katildiklar1 6rgiitiin performansina hem de kendi performanslarina
olumlu etki edebilmektedirler. Rakip Orgiitler arasindaki tiiye hareketliligi bireylerde
rekabetgilik hissini olusturmasi yaninda bilgi aktarimi saglanmasi ile bireyin yeni katildig:

orgiite rekabet iistliinliigli saglamaktadir (Pazzaglia vd., 2012: 702-703).
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2.5. Orgiit Icinde Rekabet liskilerine Yonelik Arastirmalar ve Sonuclar1 Uzerine Bir
Degerlendirme

Rekabet yonetim aragtirmalarinda olduk¢a sik yer alan bir olgu olarak karsimiza
¢ikmaktadir. Ozellikle orgiitlerin rekabet iligkilerine y&nelik uzun yillardir yapilan
aragtirmalar1 iceren genis bir alan yazin1 bulunmaktadir. Bunun yaninda orgiitlerin rekabetinin
onemi hem aragtirmalarda hem de is hayatindaki uygulamalarda goze carpmaktadir. Benzer
sekilde bireylerin rekabet davranisi psikoloji, spor ve egitim bilimleri aragtirmalarina da
siklikla konu olmaktadir.

Rekabet olgusunun 6nemi goz onilinde bulunduruldugunda, yonetim ve organizasyon
alaninda orgiit icinde rekabet davranisinin olusumlari, isleyisi ve sonuclarina yonelik
derinlemesine incelenmenin yeterli diizeyde olmadig1 goriilmektedir. Arastirmalarda
genellikle bireyler arasi rekabet iligkilerinin motivasyon, performans ve verimlilige etkileri
(Whittemore, 1924; May ve Doob, 1937; Deutsch 1949a; 1949b; Blau, 1954; Hammond ve
Goldman, 1961; Bruning vd., 1966; Kohn, 1992; Beersma vd., 2003; Tauer ve Harackiewicz,
2004; Murayama ve Elliot, 2012; Kilduff, 2014) ile o6diillendirme yapilart baglaminda
incelenmektedir (Clifford, 1971; Mulvey ve Ribbens, 1999). Bu calismalarda dikkat ¢eken
diger bir nokta ise rekabet davranisinin igbirligi davranisi ile birlikte ele alinmasidir (May ve
Doob, 1937; Deutsch, 1949a; 1949b; Hammond ve Goldman, 1961; Johnson ve Johnson,
1974; Bornstein ve Erev, 1994; Beersma vd., 2003; Tauer ve Harackiewicz, 2004; Toma vd.,
2013). Farkli durum ve kosullarda rekabetin mi yoksa igbirliginin mi bireylerin motivasyonu,
performansi ve verimliligini artirdig1, aragtirmalarin ¢ikis noktasini olusturmaktadir.

Rekabet davranigini inceleyen bu arastirmalarda genellikle nicel yaklasimin hakim
oldugu ve spor karsilasmalarinin ya da &grencilerin verilerinin kullanildigi (6rnegin sinav
basarist gibi) goriilmektedir. Rekabet davranisina yonelik ¢alismalart inceleyen Day vd.
(2012) bu durumu, orgiit icindeki rekabeti anlamak icin spor alaninda aragtirma yapilmasinin
aragtirmacilara kolaylik sagladigi, rekabetci bakis acisinin hakim oldugu spor alanmin kiigiik
bir evren 6zelligi gosterdigi ve orgiit calismalarina da katki sagladig seklinde aciklamaktadir.

Rekabet, performans ve verimlilik arasinda nasil bir iliski oldugu merak edilen bir
konudur. Ancak aragtirmacilarin rekabet ve performans arastirmalar {izerine yaptig1 meta
analitik calismada rekabet ve performans arasinda kayda deger bir iliski oldugu
saptanamamistir. Rekabet ve performans arasindaki iligkiye yonelik psikoloji alanindaki
caligmalarda c¢ok fazla goriis birligi saglanamadigi ve bu konuda goriislerin olumlu-olumsuz
olarak kutuplastigir goriilmektedir. Meta analizin sonuglari da, bireylerin basarisinin

performans degiskenleri ve performansin gergeklestirildigi alanin 6zelligi bakimindan 6nemli
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derecede fark ettigini ve rekabetin performansla iliskisinin zayif oldugunu gostermektedir.
Diger taraftan rekabetin bireyler, orgiitler ve toplumlar i¢in goreceli degerinin ya da
degersizliginin belirlenebilmesi olduk¢a karmasiktir ve c¢ok yonlii aragtirmalara ihtiyag
duyulmaktadir (Murayama ve Elliot, 2012).

Bireyler arasi rekabetin olumlu Orgiitsel ve bireysel sonuglari oldugunu belirten
arastirmalar olsa da, rekabetcilik temeline dayanan ekonomik sistemlerin (genellikle igbirligi
ile karsilastirmali olarak ele alarak) bireyleri rekabetgilige yoneltmesinin olumsuz sonuglarina
deginen elestirel goriisler de bulunmaktadir. Rekabet ve isbirligi psikolojisi iizerine olan alan
yazin daha ¢ok ABD’yi odak alarak ve biraz Avrupa baglamima dogru genislemektedir; ama
bu durum g¢aligmalar1 rekabetci Batili baglama uygun konularla sinirlandirmaktadir (Bonta,
1997: 299). Rekabetin ¢ok boyutlu bir yapiya sahip olmasi nedeniyle motivasyon ve kazanma
isteginin Otesinde kesfedilmesine yonelik ve rekabetciligin farkli yonlerinin ¢esitli sosyal
alanlardaki davraniglari nasil etkiledigine yonelik arastirmalara ihtiya¢ duyulmaktadir
(Houston vd., 2002: 296). Ayrica rekabet psikolojisi veya rekabet¢i davranis alanindaki
aragtirmalarin farkl kiiltiirlerde ve farkli 6rgiit yapilarinda yiiriitiilerek alanin gelisimine katki
saglanabilecegi belirtilmektedir (Garcia vd., 2013: 642).

Ayrica farkli olgularla iligkisi kurularak rekabetin ele alindigi arastirmalarin yeterli
diizeyde olmadigi soOylenebilir. Rekabet¢i Orgiit iklimi icinde ortaya c¢ikan rekabet
davraniginin, kisisel ve durumsal faktorlerin etkilesimini dikkate alarak daha ayrintili
incelenmesine ihtiya¢ duyulmaktadir. Rekabetin isgbirligi, Orgiitsel vatandaghik davranisi,
oryantasyon gibi ve motivasyon iizerindeki olumlu etkileri gibi konularla da ele alinarak
incelenmesi alandaki ¢caligmalara katki saglayacaktir (Brown vd., 1998).

Rekabet davranisinin konu edildigi diger arastirmalar arasinda, bu davranisi 6lgmeye
yonelik cesitli Olgek gelistirme calismalari bulunmaktadir. Bunlardan biri basariya ve
isbirlik¢i ya da rekabetci basari stratejilerine yonelik tutumlari 6lgen “Isbirlikci/Rekabetci
Strateji Olgegi”dir (Simmons vd., 1987). Bir digeri bireylerin rekabetgi kisilik 6zelligini ve
bireysel bagartyr tespit eden “Hiper Rekabet¢i Tutum Olgegi”dir (Rykman vd., 1990).
“Rekabetcilik Anketi” ise baskalarini gecme istegi ve bir hedef icin cabalama seklinde iki
boyut altinda bireylerin rekabet¢i davraniglarini 6lgmektedir (Griffin-Pierson, 1990). Yine
bireylerin etkin igbirligi becerisi ile rekabet¢i tutumunu 6l¢meyi amaglayan “Kisisel Gelisim
Rekabetci Tutumu Olgegi” (Rykman vd., 1996) bulunmaktadir. Bireylerin baskalar1 ile
calismaya yonelik olumlu tutumlarimi igceren isbirligi yonelimi ile bireylerin kendi
gelisimlerine ve en iyisi olmay1 istemelerine yonelik inanglarini igeren rekabet yonelimlerini

dlcen “Rekabetci ve Isbirlikci Yonelim Olgegi” (Chen vd., 2011) bulunmaktadir. Bir diger
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olgek ise rekabet ve igbirligi davraniglarini inanglar, duygular ve davranis yonelimi olarak {i¢
boyut altinda dlgmeyi amaglayan “Rekabetci ve Isbirlik¢i Kisilik Olgegi”dir (Xie vd., 2006:
akt. Lu vd., 2013).

Ulusal yazinda da bireylerin rekabetcilik anlayisini 6lgmek i¢in gelistirilen “Rekabet¢i
Tutum Olgegi” bulunmaktadir. Olgek basarma giidiisiiniin verdigi motivasyonla rekabet etme
tutumunu  Slgmek igin  gelistirilmistir (Akbayirhi ve Aydm, 2000). Olgek gelistirme
caligmalarinin bireylerin, isbirligi tutumu ile karsilastirmali olarak, rekabetci tutumlart olup
olmadigina yonelik genel ¢ikarim yapma amaciyla simirli oldugu, orgiit i¢inde bireylerin
rekabet iliskileri ve rekabetciligi tespit etmeye yonelik Olcek gelistirme calismasinin
yapilmadig1 goriilmiistiir.

Orgiit i¢inde bireylerin rekabet etmesine yonelik ulusal yazina bakildiginda konunun
oldukca kisitl ve az sayida ¢alismada ele alindig1 goriilmektedir. Ilgili calismalarda interaktif
karar kuram ile rekabetin nedenselligi (Asunakutlu vd., 2010), rekabet ve isbirligi ikileminin
kisilerdeki i¢ c¢atigmaya etkisi (Erdogmus, 1999) ve biligsel carpitmalar ile kiskanglhigin
rekabetci tutuma etkisi (Malkog ve Erginsoy, 2008) incelenmistir. Rekabet¢i tutumu dlgmeye
yonelik bir 6lgek gelistirme ¢alismasi da bulunmaktadir (Akbayirli ve Aydin, 2000).

Alan yazinda orgiit icinde rekabet etme davranisinin genellikle yarigma, catisma,
isbirligi, kiskanglik ile iligkisi ve performans, verimlilik gibi ¢iktilara etkisi acisindan
incelendigi, spesifik olarak ele alinmadig1 goze carpmaktadir. Konunun orgiitsel davranis
alaninda kisitl olarak ele alindigi, rekabet¢i davranis i¢indeki tutumlarin rolii kesfedilse de
rekabetin Onciilleri ve bunlarin etkilesimlerinin roliiniin heniiz genis olarak c¢alisilmadigt
goriilmektedir (Kilduff wvd., 2010: 946). Diger taraftan bireylerin rekabetciliginin
performanslarina etkisi iizerine arastirmalarin derinlemesine yapilmasi, rekabetin derinindeki
psikolojinin agiga ¢ikarilmasi ve gercekte motivasyonu nasil etkilediginin arastirilmasinin
gerekliligi vurgulanmaktadir (Kilduff, 2014). Kilduff vd.’nin (2010: 944) belirttigi gibi
orgiitsel yasamda karsilagilan ornekler, rekabetin aslinda dnemli davranigsal sonuglart olan
giiclii bir psikolojik olgu oldugunu gostermektedir. Bu bakimdan rekabete yiiklenen anlamlari
nitel yontemlerle ele alan aragtirmalarin artmasi beklenmektedir.

Orgiitlerin birbiriyle rekabeti kadar orgiit icindeki rekabet davranisi da, arastirmalar
icin oldukga zengin bir konudur (Kilduff vd., 2010). Is yasami da rekabet iliskileri ile ilgili
zengin vakalar icermektedir. Bu nedenle rekabet deneyimlerinin derinlemesine anlasilmasi
icin farkli arastirma yontemlerinin kullanilmasi olgunun anlasilmasina katki saglayacaktir.
Ayrica rekabet olgusunun etik boyutlar1 nedeniyle arastirilmasmin giic bir konu oldugu

aciktir. Bu konuda kullanilan Slgekler de gergek diisiinceleri 6lgmede bazi sinirliliklar
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icermektedir. Rekabetle ilgili diislincelerin sosyal begenilirlik etkisine agik yonii, olguya
yiiklenen gercek anlamlarin anlasilmasini giiglestirmekte ve bu nedenle nitel bir arastirma
tasarimina ihtiya¢ duyulmaktadir.

Yukarida belirtilen tespitler 1s1¢inda orgiitlerde rekabet iliskilerinin derinlikli ele
alinmasinin alan yazina katki saglayacagi anlagilmaktadir. Bu tez ¢aligmasinin amaci, orgiit
yasaminin 6nemli olgularindan biri olan bireyler arasi rekabet davranisinin dinamiklerini
olusturan olgulari, giiclii bir rekabet ikliminde c¢alisanlarin algilamalarina basvurarak
aciklayabilmektir.

Arastirmada, May ve Doob’un (1937: 7) rekabet ve isbirligi arastirmalarinin ¢ikis
noktasi i¢in onerdigi, insanlarin neden, hangi konular i¢in, hangi kisilerle, ne sekilde rekabet
ettikleri ya da igbirligi yaptiklarina iliskin sorular yol gdsterici olmus, arastirmanin ana ve alt

sorular su sekilde belirlenmistir:

- Orgiit icinde bireyler neden rekabet ederler?
* Orgiit icinde bireyler arasindaki rekabetin olusumuna etki eden kosullar
nelerdir?
* Bireylerin orgiit i¢i rekabete yonelik algilar1 nelerdir?
¢ Orgiit icinde bireyler arasindaki rekabetin bireysel ve orgiitsel sonuclari

nelerdir?

Bundan sonraki bdliimde belirtilen bu arastirma sorulari temelinde yiiriitiilmiis nitel bir

aragtirmaya yer verilecektir.
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UCUNCU BOLUM
ORGUTLERDE BIiREYLER ARASI REKABETIN DINAMIKLERINE YONELIK
NITEL BiR ARASTIRMA

3.1. Arastirmanin Tasarimi ve Yontemi

Rekabet iliskisinin dinamigini ortaya koymay1 amacglayan bu arastirmada rekabet
olgusunun derinlemesine irdelenmesi geregi ortaya cikmaktadir. Bu amag c¢ergevesinde
bireylerin rekabet iliskilerinin nasil sekillendiginin ve rekabete yiiklenen anlamlarin agiga
cikarilmasi ihtiyaci da nitel bir aragtirma gerekliligini isaret etmektedir. Ciinkii nitel arastirma
insanlarin olgulara yiikledikleri anlamlar1 bulmaya (Miles ve Huberman, 1994: 10) ve
bireylerin tecriibelerinden yararlanip, bunlarin anlamlarini anlamaya yardimeci olmaktadir
(Corbin ve Strauss, 2008: 48). Nitel aragtirma anlayislari, deneyimleri ve isleyis bi¢imlerini
genis boyutlartyla inceleme imkani saglar (Mason, 2002: 1). Ayrica nitel arastirma sosyal
olgular1 bulunduklar1 ¢evrede biitiinciil bir yaklasimla, esnek bir sekilde arastirmaya
(Yildirim, 1999: 10) ve baglami i¢inde anlamaya (Punch, 2011: 183) olanak vermektedir.
Nitel bakis acist altinda bireylerin bilis, duygu, niyet ve bakis agilarini iceren anlamlari
anlamak ayn1 zamanda olaylarin ve eylemlerin farkli kosullar altinda nasil sekillendiginin
anlagilmasin1 da saglamaktadir (Maxwell, 2013: 76-78). Nitel arastirma bireylerin
bicimlendirdigi toplumsal yapinin derinligini kesfetmeye yarayan bir bilgi liretme siirecidir ve
bilgiye tiimevarim yontemi ile ulasilir. Ayrica insanlarin algilamalar1 ve sosyal gerceklik i¢
ice gectigi icin 6znellik s6z konusudur (Ozdemir, 2010: 326). Bu baglamda bu arastirmada
orgiitlerde rekabet iliskilerini olusturan dinamikleri belirlemek ve rekabet olgusunu
derinlemesine incelemek i¢in nitel yonteme bagvurulmustur.

Calisma yasaminda rekabet iliskilerinin baglamini anlamak i¢in rekabet olgusunun
olgubilim (phenomenology) deseni ile incelenmesinin uygun oldugu diisiiniilmistiir.
Olgubilim, bilinen ancak anlaminin derinlemesine kavranamadigi olgulara odaklanmak icin
uygun bir arastirma desenidir (Yildirnm ve Simsek, 2005: 72). Olguyu yasayan bireylerin
tecriibelerinden yararlanarak arastirmacinin olguyu tanimlamasina imkan saglar (Creswell,
2014: 78). Insanlarin neyi deneyimlediklerinin yaninda onu nasil yorumladiklar1 da
olgubilimin odagin1 olusturur (Patton, 2001: 106). Bagka bir ifadeyle olguyu yasayan ve bunu
aktarabilecek katilimcilarin neyi nasil deneyimlediklerini (Yildirnm ve Simsek, 2005: 74)
tanimlamanin yaninda, olgubilim ayni zamanda bu deneyimlerin yorumlandig1 bir siirectir
(Creswell, 2007: 58-59); olgunun oOziiniin, yapisinin ve anlamanin ne oldugu aciga

cikarilmaya c¢alisilir (Patton, 2001: 104). Bunun nedeni olguya yonelik ortak deneyimleri
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anlamanin, olgunun 6zellikleri hakkinda derin bir anlayis gelistirmek i¢in dnemli olmasidir
(Creswell, 2007: 60). Olgubilim ayrica olguyu deneyimleyen kisilerle goriismeyi ve bu
deneyimlerin boyutlarin1 incelemeyi igerdigi icin arastirmacinin  Onyargilarini  ve
varsayimlarint kisitlayarak olguyu incelemesini saglar (Merriam ve Tisdell, 2016: 27).
Dolayisiyla bu arastirmada olgubilim deseninin kullanilmasinin sebebi, ¢alisma yasaminda
varlig1 bilinen ancak, dinamiginin anlasilabilmesi i¢in derinlemesine arastirmalara ihtiyag
olan bireyler arasi rekabet olgusunu, onu yasayanlarin algilamalarina, deneyimlerine ve

gozlemlerine bagvurarak agiklayabilmektir.

3.2. Katihmeir Grubunun Belirlenmesi

Arastirmaya dahil edilecek katilimci grubunu belirlemek i¢in olguya yonelik gézlem
ve On goriisme yapilmasi yol gosterici olmaktadir (Yildirim ve Simsek, 2005: 74). Bu nedenle
oncelikle arastirmaci, calistigl 6zel sektor isletmesinde rekabet iliskilerine yonelik gozlemler
yapmis ve pilot arastirma niteliginde farkli sektorlerde ¢alisan kiigiik bir katilimer grubu ile
bir 6n arastirma gerceklestirmistir. On arastirma icin gida, sigara, bankacilik, turizm sektorii
ve akademi olmak iizere farkli alanlarda ¢alisan ve farkli gérevlerde bulunan 6 kisi (kurumsal
pazarlama yetkilisi, satis sefi, insan kaynaklar1 miidiiri, banka yetkilisi, bdolge miidiiri,
akademisyen) ile goriisiilmiistiir. Bu kisilerle ayr ayri goriisiilmiis, “Is ortaminda insanlar
arasi rekabet ile ilgili gozlemleriniz nelerdir? Sizce insanlar neden rekabet ediyorlar? Is
vasamindan oOrnekler vererek gozlemlerinizi ve yasadiklarimizi anlatabilir misiniz?” gibi
sorular yoneltilmistir. Bu goriismelerin yapildig1 katilimcilarin bireyler arasi rekabet ile ilgili
goriigleri “rekabetin daha ¢ok isboliimii, maddi kazanimlar ve yiikselme konusunda
gozlemlendigi, kendini gelistirmenin digerlerini ge¢cmek i¢in gerekli oldugu ve rekabetin
gelisim sagladigi, birbirini kiyaslamanin ve baskinin rekabeti etkileyen unsurlar oldugu”
seklinde 6ne c¢ikmistir. Bu katilimecilardan satis ve pazarlama alaninda g¢alisanlarin olguya

doniik daha zengin tecriibeler aktardiklari tespit edilmistir:

“Insanlar isini kaybetmemek, is giivencesi, terfi etmek, gelirini artirmak gibi nedenlerle rekabet ederler.
Rekabetin oldugu yerde baski vardir. Is hayati her gecen giin zorlasiyor, degisivor ve gelisiyor. Once bu
degisim ve gelisime ayak uydurarak, gelisim alanlari belirlemelisin. Gelisim alanlarindan sonra
rekabet alanlarini belirlemelisin. ...Rekabetin en onemli tarafi baski yaratmasidir. Yénetici baskist,

satis baskisi, kiginin kendine yaptigi baski ve ¢calisanlarin birbirine yaptigi baskidir.” (0G11 ).

'0G 6n gdriismelere katilan goriismecileri (katilimeilarr) ifade etmektedir. Ornegin 1 numarali katilimer OG1
olarak ifade edilmistir.
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“Ortamda egosu yiiksek personelin bulunmasi rekabette onemli bir etken. Sonucunda takdir ya da 6diil
olan yarigmalarda insanlar bu édiilii hak edebilmek icin daha fazla agresif oluyorlar. ... Kariyer hedefi
olan personelde bu tarz durumlar daha ¢ok gézleniyor. Ozellikle pazarlama sektériinde siirekli hedef ve
kampanyayla yasiyoruz. Bu davramiglar: is baskisindan dolayr yaptiklart da séylenebilir. ...Ozel
sektorde eger satis kanalinda ¢aliyorsaniz mutlaka rekabetgi olmak zorunda. Hi¢ rekabet¢i olmayan
biri o sektorde ¢ok kalamiyor.” (0GS5).

Dolayisiyla satig ve pazarlama alaninda bireysel miicadelenin 6ne ¢iktig1 ve rekabetin
yogun olarak yasandigin1 sOylemek miimkiindiir. Bu nedenle satis ve pazarlama alaninda
calisanlarin daha zengin deneyimler aktarabilecekleri diislinlilmiistiir. Ayrica katilimci
grubunun tespitinde aragtirmacinin bu ¢aligma alaninin i¢inde bulunmus olmasi ve bu nedenle
alana yonelik yogun gbzlem yapmasi belirleyici olmustur. Alan yazinda da belirttigi tizere
satis ve pazarlama calisma alani “bireylerin basarisinin baskasinin bagarisizligi anlamina
gelebilecegi rekabetci bir meslek” ozelligi tasimaktadir (Schrock vd., 2014: 4). Gallup
Management Consulting Group firmas: tarafindan, yarim milyon satig temsilcisi ilizerinde
yapilan bir arastirmanin sonuglarina gore de, rekabetcilik basarili satis temsilcilerinin dnemli
bir ozelligi olarak tespit edilmistir (Brewer, 1994: akt. Krishnan vd., 2002). Rekabet¢i bir
ozellik tagiyan satig ve pazarlama alaninda (Schrock vd., 2014: 4) calisanlarin temel gorevleri
satis yapma, pazarlama faaliyetlerini yiirlitme ve miisteri iliskileri gelistirmedir (Weitz ve
Bradford, 1999: 242). Satis ve pazarlama alaninin ayirt edici ve kendine 6zgii baz1 6zellikleri
bulunmaktadir. Ornegin satis ve pazarlama alaninda ¢alisanlar diger calisanlardan daha ¢ok
miisterilerle vakit gecirirler. Diger taraftan ¢alisanlarin miisterilerle kars1 karsiya geldiklerinde
fiyat, liriin ve teslimat segenekleri konusunda karar verme Ozerklikleri bulunmaktadir. Bu
nedenle satis ve pazarlama meslegi dogast geregi bu alanda calisanlara mesleki otonomi
saglamaktadir (Hawes vd., 2004: 32). Satis ve pazarlama ¢alisanlarinin ayni zamanda bazi
kisilik ozellikleri tagimasit beklenmektedir. Bunlar, etkileyici, empatik, iyi bir dinleyici,
hevesli, agresif, sonu¢ odakli, konugkan, akilli ve tutkulu olmak gibi 6zelliklerdir. Satis ve
pazarlama alanindaki ideal beceriler ise teknik bilgi, iletisim becerileri, is zekas1 ve piyasa
deneyimini igermektedir (Schwartz, 2006: 2-3). Bu alanda calisanlarin temel gorevlerinin
dogrudan isletmenin gelirlerine etki etmesi nedeniyle ¢ok boyutlu 6zellik ve becerilere sahip
olmalar1 beklenmektedir. Ayrica satis ve pazarlama mesleginde satis hacminin biiytkligi
onemli bir performans gdstergesi olmaktadir. Bunun icin orgiit i¢indeki satig egitimlerinin
iceriginin, oOdiillendirmelerin ve terfilerin yapilmasinin, yoneticilerin temel beklentilerinin
timi satig hacminin artmasina yoneliktir (Bellizzi ve Hasty, 2003: 339). Diger taraftan satis
orgiitlerinde yoneticiler ve astlar1 arasindaki giivene dayali yakinlik satis performansina

olumlu katki saglamaktadir (O’Hara vd., 1991: 66).



46

Orgiitler i¢in satis ve pazarlama alaninda ¢aliganlar1 énemli yapan bir unsur da
rekabetci zekaya (individual competitive intelligence) sahip olan, baska bir ifadeyle firmanin
rakipleri ve rekabet gevresine yonelik bilgiyi toplayan ve kullanan aktorler olmalaridir. Bu
calisanlar Orgiitsel ¢evreden topladiklari bilgiyi (alttan yukariya dogru) orgiite saglarlar;
bunun icin bilgi toplamada ve kullanmada 6nemli rolleri vardir. Calisanlarda 6zerkligin
olmasi da satis eyleminde rekabetci zekanin elde edilmesi ve kullanilmasini artirmaktadir.
Rekabet¢i zekanin kullanimi ayni zamanda etkin satigin bir fonksiyonudur; calisanin ve
orgiitlin performansinin artmasina katki saglamaktadir (Rapp vd., 2015: 357-358). Ciinkii
bilginin nasil toplandig, islendigi ve kullanildig1 orgiitlerin rekabet tstiinliigii saglamasinda
oldukca 6nemlidir. Diger taraftan satig ve pazarlama g¢alisaninin orgiite kazandirdig:r deger
onun rekabet¢i zekasma bagli olmaktadir (Mariadoss vd., 2014: 137). Ayrica oOrgiit icin
onemli rolleri olan satis ve pazarlama elemanlarinin Orgiitsel c¢evreye yonelik algilarini
belirlemek davranigsal tepkilerinin agiklanmasina katki saglamaktadir (Brown vd., 1998: 89).
Bu tespitler 1s181inda da arastirmaci bu tez calismasinda satis ve pazarlama alanini, rekabetin
dinamigini kesfetmek i¢in uygun bir ¢aligma alani olarak benimsemistir.

Diger taraftan arastirmayi tek bir Orgiit tipinde veya tek bir sektdrde yiirlitmenin
rekabet iligkilerini tespit etmeye yoOnelik kisitli sonuglar elde edilmesine neden olabilecegi
veya rekabetin genel dinamiginin goriilmesine engel olabilecegi diistintildiigiinden sektor
cesitlemesi yapilmistir. Bu degerlendirmeler 1s18inda aragtirmanin katilimeir grubunu ozel
sektorde faaliyet gosteren orgiitlerde satis ve pazarlama alaninda ¢alismis ve ¢alismakta olan
ve goniillii olarak deneyimlerini paylasmak isteyen 40 kigi olusturmustur.

Bu katilimci grubunu belirlemede amagli Ornekleme yontemlerinden kartopu
ornekleme kullanilmig (Silverman, 2014: 173) ve her ulasilan 6zel sektor ¢alisanindan konu
ile ilgili zengin bilgi kaynag1 olabilecek kisilere ulasmay1 saglamast (Patton, 2001: 237)
konusunda yonlendirme alinmistir. Bunun 6nemli nedenlerinden biri, rekabet gibi bir olgunun
konusulmasinda ve agik¢a konuya yonelik algilamalarin aktarilabilmesinde yasanabilecek
zorluklardir. Rekabetciligin zaman zaman olumsuz algillamalara yol agmasi, bireylerin
dogrudan konuya yonelik goriislerini tam olarak aktarmak istememesine yol acabilmektedir.
Bu nedenle arastirmacinin katilimcilara ulasmasinda ve onlar1 konusmaya ikna etmesinde
onceki katilimcilarin referanslari yararli olmustur. Bu asamada oOnce arastirmact kendi
cevresinde bulunan 6zel sektor ¢alisanlarina ulagmig, daha sonra bu kisilerin farkli sektorlerde
olguya yonelik bilgi alabilecegi kisileri dnermesi istenmistir. Zincirleme sekilde ulasilan
kisilerden de yine ayni sekilde Oneri istenmis ve katilimer grubunun tamamina bu sekilde

ulagilmistir.
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Nitel arastirmalarda katilimci1 sayist arastirmaya gore degismekte ve Orneklem
bliylikliigiinii belirlemede kesin kurallar bulunmamaktadir (Patton, 2001: 244). Ancak
goriismelerin 5 kisiden 25 kisiye kadar yapilabilecegi onerilmektedir (Polkinghorne, 1989:
akt. Creswell, 2007: 61). Diger bir Oneriye gore ise katilimc1 grubu 10 kisi ile
sinirlandirilmalidir (Yildinnm ve Simsek, 2005: 74). Bu nedenle orneklem biiyiikliigiiniin
tespiti i¢in kuramsal 6rnekleme (Yildirim ve Simsek, 2005: 115) ilkesi benimsenmistir.
Kuramsal 6rneklemeye gore yeni kavramlar ve temalara ulasilamadigi noktada aragtirma
doygunluga ulagsmakta ve Orneklem biiyiikliiglini bu doygunluk noktasi olusturmaktadir
(Corbin ve Strauss, 2008: 300). Bu nedenle anlatilarin tekrar ettigi noktada arastirma
sonlandirilmistir.

Katilimer grubuna dahil olan 40 kisinin 29’u erkek, 11°1 kadindir. 9’u lise, 24’
iiniversite ve  7’si  yiilksekokul ~mezunudur. Katilimcilar  bankacilik, elektrik-
aydinlatma/elektronik, endiistriyel mutfak ekipmanlari, gida - igecek, havayolu, ilag, karton
kutu-mukavva, kimya (deterjan-bocek ilaci), otomotiv, perakende magazacilik (gida-kisisel
bakim-giyim), petrol-enerji, sigara, telekomiinikasyon ve turizm (seyahat-tagimacilik)
sektorlerinde ¢aligsmaktadirlar. 30’u alt kademe c¢alisan ve 10’u orta ya da iist diizey yOnetici
olan katilimcilarin yaglar1 25 ile 46 arasinda, ¢aligma siireleri ise 2 yil ile 27 yil arasinda
degismektedir. Katilimcilarin 6’s1 sadece maas kazanci elde ederken 34’°ii maas yaninda prim
kazanci da elde etmektedir. Katilimc1 grubunun demografik 6zellikleri, ¢alistiklarr sektorler

ve ¢alisma sekillerine iligkin tiim bilgileri iceren tabloya Ek 1°de yer verilmistir.

3.3. Veri Gelistirme Siireci

Olgubilim aragtirmalarinda temel veri toplama yontemi olarak goriigme kullanilmast
onerilmektedir (Yildirim ve Simsek, 2005; Creswell, 2007; Patton, 2001). Punch (2011: 165)
nitel aragtirmada gdriisme yontemini “Insanlarin gerceklige iliskin algilarina, anlamlarina,
tanimlamalarina ve gercegi insa ediglerine vakif olmanin iyi bir yoludur.” seklinde ifade
etmektedir. Bu aragtirmada da goriisme yontemi Orgiit icinde bireylerin rekabet olgusuna
yonelik algilarini, tanimlamalarin1 ve olguya yiikledikleri anlamlar1 kesfetmeye olanak verdigi
icin tercih edilmistir.

Arastirmada, esnek Ozelligi ile olguya yonelik farkli ve derin veriler elde etmeye
olanak saglayan yar1 yapilandirilmig goriisme yontemi kullanilmistir. Ciinkii  yari
yapilandirilmig goriismeler olguya doniik temel sorulari icermekle birlikte farkli bilgiler
edinmeye yonelik katilimcilara gore degisebilecek sorular sorma ve olgunun farkli yonlerine

ulagma imkani1 saglamaktadir (Altunisik vd., 2007: 84).
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Bu aragtirmada veri toplama yontemi olarak goriisme yontemi kullanimistir.
Gortigmeler yiriitiilirken alana yonelik bilgi edinmek ayn1 zamanda goriismeleri desteklemek
amaciyla gozlemler (Yildirirm ve Simsek, 2005: 75) yapilmistir. Gorlisme yaninda gézlem
yapmak katilimcilarin anlatilarin1 dogrulamay1 (Corbin ve Strauss, 2008: 82), yaptiklar1 ve
sOyledikleri arasindaki farkliliklarin goériilmesini (Yildirim ve Simsek, 2005: 169) ve icten bir
bakisla konuya daha yakin olmay1 saglamaktadir (Mayring, 2000: 68). Goriismeler sirasinda
is yerinin disinda (sahada) ¢alisan katilimcilara yonelik gozlemler yapildigi gibi,
katilimcilarin is yerlerinde yapilan goriismelerde de ¢aligma ortamlari ve iliskilerine yonelik
gozlemler yapilmistir. Tim bu gozlemler arastirmaciya gorligme verilerini destekleme ve
alana yonelik derinlemesine bilgi edinme imkan1 saglamigtir.

Veri gelistirme silirecinde (veri toplama) diger onemli bir konu arastirmacinin
konumudur. Yildirim ve Simsek (2005) nitel aragtirmada veri toplama aracinin aragtirmacinin
kendisi oldugunu belirtmektedir. Bu nedenle arastirmaci ile katilimcilar ve aragtirma alani
arasinda bir etkilesim kaginilmazdir (Maxwell, 2013: 289). Arastirmacinin aragtirma siirecini
nasil etkiledigi ve bundan nasil etkilendigi arastirmacinin konumunun belirlenmesi agisindan
onemlidir. Ayrica aragtirmacinin deneyimleri, alanin i¢inden ya da disindan olmasi
(insider/outsider), kisisel farkindaligi, varsayimlar1 ve Onyargilar1 arastirmadaki konumunu
etkileyen unsurlardir (Merriam ve Tisdell, 2016: 249). Oncelikle bir siire satis ve pazarlama
temelinde faaliyet gosteren bir isletmede ¢alismis olmasi nedeniyle arastirmaci “alanin iginde
(insider)” bir konumdadir. Aragtirmacinin alanin i¢inden biri olmast nedeniyle katilimeilarin
is yogunluklar1 ve streslerinin oldugu varsayimiyla hem goriigmelerin planlanmasi hem de
gerceklestirilmesi asamasinda bu durumu anlayisla karsiladigini ve anlayabildigini sozli ve
s0zlii olmayan iletisim kanaliyla ifade etmistir. Bu durum goriismeleri samimi ve giiven verici
bir islupla yiiriitmesini saglamistir. Arastirmaci goriigme Oncesi kendine yonelik bilgi
veritken alanin i¢inden oldugunu belirtmig; ayni ortamda bulunmus olmanin sagladig:
yakinlik katilimcilarla karsilikli iletisimin giiclii olmasina olanak vermistir. Ayrica aragtirmact
katilimcilarin anlatilarinda beden dillerindeki degisimleri gdzlemlemis ve empati kurarak
katilimcilarin beden diline uyum saglamaya 6zen gostermistir. Arastirmact ve katilimcilar
arasinda duygularin karsilikli iletimini iceren bu etkilesimlerde aragtirmaci katilimecilarin
goriislerini yonlendirmekten ve yorum yapmaktan kaginmistir. Ayrica verilerin toplanmasi ve

yorumlanmast siirecinde olguyu tarafsiz bir konumda ele almigtir.

3.3.1. Yan Yapilandirilmis Goriisme Siireci
Goriisme  siirecinde Oncelikle katilimcilara sorulacak sorular belirlenmistir. Bu

asamada aragtirmanin ana sorular1 yar1 yapilandirilmig goriigme sorularini olusturmada temel
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alimmigtir (Creswell, 2007: 133). Bir onceki boliimde belirtildigi gibi arastirmanin temel
sorusu “Orgiit icinde bireyler neden rekabet ederler?” ve alt arastirma sorulari, “Orgiit
icinde bireyler arasindaki rekabetin olusumuna etki eden kosullar nelerdir?”, “Bireylerin
orgiit ici rekabete yonelik algilart nelerdir?”, “Orgiit icinde bireyler arasindaki rekabetin
bireysel ve orgiitsel sonuglari nelerdir?” seklindedir. Yar1 yapilandirilmig gériisme sorularini
hazirlamak i¢in ayrica On aragtirma da yol gosterici olmustur. GoOrligme esnasinda
aragtirmaciya animsatma yapmasi i¢in sondalar hazirlanmistir. Ayrica arastirmaci ayrintili
bilgi almak amaciyla ayni sorunun farkli sorulus bicimlerini i¢eren alternatif sorular1 da
yaninda bulundurmustur (Yildirirm ve Simsek, 2005: 138). Goriisme sorularini ve sondalari
iceren yar1 yapilandirilmis goriisme formu Ek 2’de sunulmustur.

Goriismelerde katilimcilara oncelikle demografik oOzellikleri, ¢alistiklart sektdr, is
pozisyonlari, daha once calistiklar1 sektdrler gibi sorulari iceren giris sorulart sorulmasi
planlanmistir. Katilimcilarin rekabete yoOnelik deneyimlerini hatirlamalari amaciyla iy
vasaminda insanlar arasi rekabet olup olmadigi ve hangi konularda rekabet ettikleri ve
deneyimlerini Ornekler vererek anlatmalarimi saglamak amaciyla is yasaminda rekabet
iliskilerine yonelik gozlemleri ve insanlarin neden rekabet ettikleri seklinde sorular
hazirlanmistir. Rekabet iliskilerindeki etkilesimleri tespit etmek i¢in insanlarin kimlerle,
hangi yontemlerle, ne sekilde rekabet ettiklerine yonelik sorular sorulmasi planlanmastir.

Yar1 yapilandirilmis gériigme sorulart hazirlandiktan sonra katilime grubu ile gériisme
asamasina gecilmistir. Kartopu teknigi ile wulasilan katilimcilarla iletisime gegilerek
arastirmanin amaci, ne kadar silirecegi ve kisaca igerigi hakkinda bilgi verilmis ve goriisme
yapmay1 kabul eden kisilerden goriisme i¢in randevu alinmistir. Bu siiregte goriismeyi kabul
etmeyen kisiler oldugu gibi, goriismeyi kabul eden ancak zaman ayrramama ya da is
yogunlugu gibi cesitli sebeplerden dolay1 goriismelerin gergeklestirilemedigi durumlar da
olmustur. Goriismeyi kabul etmeyenler, kabul etmeme sebebi olarak zaman ayirmak
istemediklerini ya da is ortamlarindaki iligkilere yonelik bilgi vermek istemediklerini
belirtmislerdir. Ayrica kartopu teknigi ile katilimcilara ulasmanin zaman almasi ve bazi
katilimcilarin goériisme i¢in hemen randevu vermemesi gibi durumlarla da karsilasilmistir. Bu
nedenle katilimcilara ulasma ve katilimci olmaya isteklilik (Flick, 2009: 110) konusunda baz1
zorluklarla karsilasildig1 sdylenebilir.

Satis ve pazarlama faaliyetini sahada gerceklestiren katilimcilarla da goriisme
yapmaya uygun dis mekanlarda goriismeler gerceklestirilmistir. Goriismeyi kabul eden
katilimcilara goriismeler baglamadan hemen Once arastirmanin amaci tekrar aktarilmis, ses

kayit cihazi ile goriismelerin kaydedilmesi i¢in izin alinmistir. Kisi ve firma isimlerinin



50

aragtirma i¢in onemli olmadig1 ve arastirmada yer verilmeyecegi, arastirilan konu ile ilgili
goriiglerin arastirmada kullanilacagi goriisme oncesi katilimcilara agiklikla belirtilmistir.
Ayrica katilimcilarin sorular1 sadece mevcut calisma ortamlarini temel alarak degil, daha
onceki c¢aligma ortamlarmi da goz Onilinde bulundurarak cevaplamalar1 talep edilmistir.
Boylelikle daha once calistiklart farkli sektorlerdeki ve is pozisyonlarindaki deneyimlerini
hatirlayip anlatmalar1 saglanmistir. Goriisme esnasinda yonlendirme yapmaktan kaginilmus,
ancak anlatilan olay ve olgularin etkileri ve anlamlarini ortaya ¢ikarmak i¢in bunlara iliskin
sorular sorulmustur. Goriismeler sirasinda katilimcilara deneyimlerini anlatmaya yonelik
esneklik gosterilmis, konudan uzaklastiklar1 durumlarda alternatif sorularla tekrar konuya
odaklanmalar1 saglanmistir. Diger taraftan goriigme esnasinda katilimcilarin bazilarmin
iizerinde ¢ok diisiinmedikleri konularda pek fazla bir sey sdyleyemedikleri durumlarla
karsilasilmis (Corbin ve Strauss, 2008: 78), bunun i¢in hatirlamay1 kolaylastiracak alternatif
sorular, sondalar ve konusulan konuya gore anlik gelisen sorular kullanilmistir. Ayrica
goriisme sonunda ses kayit cihazi kapatildiktan sonra da goriis ve diisiince bildiren
katilimcilar olmustur. Bu goriisler de izin alinarak not edilmistir.

Gorlisme yapilan 26 katilimci sahada giin icinde ¢alisma arkadaglariyla ayni ortamda
bulunmadan, is yeri disinda ¢alismaktadir. 14 katilimci ise isletme i¢inde ¢alisma arkadaslari
ile ayn1 calisma ortamini kullanmaktadir. Isletme icinde calisan katilimcilarla gériismeler
calisma ortamlarinda gerceklestirilmistir. Calisma arkadaglar1 ile ortak caligma alanini
kullandiklar1 gozlemlenen bu katilimcilarin  goriisme esnasinda gercek diisilincelerini
paylagsmaktan ¢ekinecekleri diigiiniilmiis, bu nedenle goriismeler diger ¢alisanlarin olmadigi
toplant1 odas1 ya da dinlenme boliimlerinde gerceklestirilmistir. Gorlismenin amaci ve igerigi
aktarilirken calisma yasaminda bireyler arasi rekabet iligkilerinin arastirildigi belirtilmis;
ancak bazi katilimcilarin ilk basta goriisme konusunu firmalarin rekabeti ya da sektorlerindeki
rekabet olarak algiladiklar1 gozlemlenmistir. Bu katilimcilara aragtirmanin konusuna yonelik
aydinlatic1 agiklamalar yapilmistir. Diger taraftan goriismeyi kabul eden ancak gorlismeye
gidildiginde tereddiit eden ve goriismeden c¢ekinen katilimcilar da gozlemlenmistir.
Arastirmaci bdyle durumlarda giiven vermek amaciyla kendini ve arastirmayi daha detayli
anlatmigtir. Ayrica goriismelerin  diger c¢alisanlarin  olmadigi boliimde yapilacaginin
belirtilmesi de ¢ekinceleri azaltmigtir. Bu katilimcilardan biri daha sonra bu durumu rekabet
iliskileri ile ilgili ornek olarak paylasmustir. s yerlerinde rekabetin yogun oldugunu ve
calisanlarin birbirinin ayagini kaydirmaya calismak icin ¢esitli davranislarda bulunduklarini
bunun i¢in anlattiklarinin is arkadaglar1 tarafindan duyularak kotiiye kullanilabileceginden

cekindigini belirtmistir.



51

3.4. Verilerin Analizi

Nitel veri analizi sosyal gerceklik igindeki bilginin tlimevarimci ydntembilimle
kavrandig1 ve bilginin arastirmaci tarafindan oriilerek yapilandirildig: bir siirectir (Ozdemir,
2010: 339). Bu siirecte ham veriler azaltilir, 6nemli kaliplar belirlenir ve veriler bulgulara
donitisttriiliir (Patton, 2001: 432). Olgubilim arastirmalarinda da olguyu deneyimleyen
kisilerden veriler toplanir ve bu verilerin analizinde belli bash ifadeler belirlenerek temalara
ulagilir. Bu temalar bireylerin deneyimlerini tanimlamak ve olgunun nasil deneyimlendigini
belirleyen baglama iliskin aciklama getirmek i¢in yol gosterici olmaktadir (Moustakas, 1994:
akt. Creswell, 2007: 60-61). Veri analizi veriler ve kavramlar, agiklama ve yorumlama,
tiimdengelim ve tiimevarim arasinda gidip gelmeyi igeren karmasik bir siirectir (Merriam ve
Tisdell, 2016: 202).

Veri analizinin ilk asamasi goériisme metinlerini okumaktir. Goriisme metinlerini
okumak arastirmacinin katilimcilarin yasamlarina girmesini ve deneyimlerini hissetmesini
saglar (Corbin ve Strauss, 2008: 326). Goriigme metinlerini ve gozlem notlarin1 okumak,
tizerinde diistinmek, ham verileri kodlayarak kategorilere ayirmak, anlatilarin iligkilerini
incelemek veri analizinin igerigini olusturmaktadir (Maxwell, 2013: 248). Verilerin
siiflandirilmas: ile verilerin farkli pargalar1 arasinda yeni baglantilar kurulur ve veriler
sekillenir (Dey, 2005: 43). Arastirmacinin saha arastirmasindaki izlenimleri ve diigiinceleri de
aragtirmay1 yorumlamanin bir parcasidir (Flick, 2009: 16). Nitel verilerin yaziya gegirilip
okunmasini izleyen asamalar ise: “verilerin kodlanmasi, temalarin bulunmasi, kodlarin ve
temalarin diizenlenmesi, bulgularin tanimlanmasi ve yorumlanmas1” agamalaridir (Yildirim ve
Simsek, 2005: 228). Bu bilgiler ¢er¢evesinde nitel arastirmada kullanilan veri analizi adimlari
Sekil 3.1°deki gibi bir siire¢ izlemistir. Bu siire¢ bir 6nceki adima geri doniilerek ve asamalari
kontrol ederek ilerlemeyi saglayan esnek ve dongiisel bir 6zelliktedir (Creswell, 2007: 150-

151).
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Goriigmelerin Yaziya Gegirilmesi ve
Diizenlenmesi

\Z

Goriigme Metinlerinin Okunmast

v

Verilerin Kodlanmasi

\Z

Kodlarin Kategorilere Ayrilmasi

\7

Temalarin Olusturulmasi

\Z

Bulgularin Degerlendirilmesi

WA A4 A WA

Sekil 3.1 Nitel Veri Analizi Asamalari
Kaynak: Creswell, 2007: 151 ve Creswell, 2014: 480°den uyarlanmistir

Bu agiklamalar 15181nda 6ncelikle ses kayit cihazina kaydedilen goriigmelerin tamami
yaziya gecirilmistir. Bilgisayar ortaminda yazilan ses kayitlarindan 210 sayfalik ham veri
metni elde edilmistir. Gozlem notlar1 da analizde kullanmak i¢in ayrica diizenlenmistir.
Goriigme sirasma gore katilimcilar numaralandirilmistir (Ornegin G1, G2, G3 gibi). Daha
sonra veri metni birden ¢ok kez okunmus ve arastirmaci katilimcilarin olguya yiikledikleri
anlamlara, deneyimlere ve etkilesimlerine yonelik bir anlayis gelistirmeye calismistir. Bu
asamada verilere icerik analizi uygulanmistir. igerik analizinde amag verileri agiklayacak
kavramlara ve iligkilere ulagmaktir. Birbirine benzer kavramlar, temalar c¢ergevesinde bir
araya getirilir (Yildirrm ve Simsek, 2005: 227). Bunun i¢in Oncelikle birbirine benzeyen
ifadeler belli kavramlarla gruplanmis ve kodlama yapilmistir. Gruplama yapilan bu kavramlar
arasindaki iligkilere bakilarak tlimevarim yontemiyle temalara ulagilmistir. Olguya yonelik
deneyimleri ve algilamalar1 igeren ifadelerden dogrudan alintilar yapilmis ve baglama iliskin

aciklama getiren temalara son sekli verilmistir. Dolayisiyla verilerin analizi dnceden
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belirlenen temalara gore degil verilerden ¢ikarilan kavramlara gore diger bir ifadeyle oriintii
kodlarina gore yapilmis ve izlenen siire¢ kodlama-kategori-temalar olarak gelismistir (Sekil
3.2). Sekil 3.2 arastirmaci tarafindan olusturulan ve bir temaya nasil ulagildigin1 gosteren
ornek bir kodlamay1 gdstermektedir. Ornegin satislar1 artirmaya, hedefleri tutmaya yodnelik
baskilar1 ve prim sisteminin olusturdugu baskiy1 igceren farkli katilimcilarin benzer ifadeleri
bir araya getirilerek “performans-hedef baskisi” kavrami ile isimlendirilmistir. Ydneticilerin
calisanlar1 kiyaslamasi ve rekabete tesvik etmesi ile ilgili belirtilen benzer ifadeler de
“yonetici davraniglar1” kavrami ile isimlendirilerek kodlanmigtir. Sonraki asamada ise
performans baskist ve yonetici davranislari alt temalar1 benzer Oriintiilere sahip olduklar1 i¢in
bir araya getirilerek kategorilestirilmis ve “Orglitsel ve yonetsel uygulamalar” ana temasina
ulagilmistir. Diger alt ve ana temalar da ayni siire¢ uygulanarak olusturulmustur. Veri analizi

sonucunda 4 ana temaya ve 13 alt temaya ulasilmistir.



Alnti:

Bizde merkez satacaksin diyor, ama
bana demiyor Ki sen Ali’den fazla
satacaksin, sen Veli'den fazla satacaksin
demiyor. Biz tamamen saug odakliyiz.
Ali de Veli de kim satarsa satsin
buranin, bolgenin bagarisina gidiyor.
Bizde daha gok bask: satiy yoniinden,
hedefinizi satin baskis: var. Ali’den
Veli'den fazla sat yok. (G19)

Alt Tema

Performans-
hedef Baskist

Alnti:

Rekabet insanin dogasinda oldugu igin
degil is ortam bunu saghyor.
Yoneticilerin daha iyi beklentisi

kargisinda en iyi olmaya ¢abaliyorsun. ...

maksimum fayda saglamak igin
yoneticiler rekabeti olugturuyor. Her
yerde yapiyor bunu yoneticiler. ...
Geneli degerlendirirsek rekabetin
insanlardan kaynaklandigim
distinmiyorum. Ydneticiler insanlar
rekabet etmeye itiyor diye
diustiniyorum. (G32)

Alt Tema
Y Onetici
Davraniglan

1. Asama
Benzer
ifadelere isim
verme
(kedlama)

Sekil 3.2 Ornek Kodlama ve Temalara Ulasma Siireci

2. Asama
Kodlardan
kategorilere
ulagma
(alt temalart
belirleme)

3. Asama
Benzer
orintiilere sahip
alt temalardan
ana temalara
ulagma
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Veri analizinin sonraki asamasinda arastirma bulgular1 yorumlanmistir. Bulgular

karsilastirilmis, benzer, farkli ve 6zgiin bulgular ortaya konmustur.

degerlendirilirken arastirmanin sonuglart ile alan yazinda yapilan arastirmalarin sonuglari
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3.5. Gegerlik ve Giivenirlik

Gegerlik ve giivenirlik nitel aragtirmanin niteligini belirlemeye yonelik Onemli
kavramlardir (Stenbacka, 2001: 551). Gegerlik kavrami arastirma sonuclarinin dogruluguna
dayanir. Arastirma alanina yakinlik, goriigmelerle ayrintili veri toplama, dogal ortam iginde
gézlem yapma aragtirmanin gecerligi agisindan onemli olmaktadir. Ayrica verilere ve
bulgulara nasil ulagildiginin ayrintili olarak aktarilmasi ve dogrudan alintilara yer verilmesi
arastirma gecerligine katki saglamaktadir (Yildinm ve Simsek, 2005: 255-257). Yine
aragtirmaya yonelik adimlarin agiklanmasinin  (Dey, 2005: 259), veri ¢esitlemesi
yapilmasinin, katilimer teyidi alinmasinin (Creswell ve Miller, 2000: 126-127) ve 6rnekleme
siirecine iliskin ayrintili bilgi verilmesinin (Miles ve Huberman, 1994: 279) arastirmanin
gecerligine katki saglayacagi da belirtilmektedir. Aragtirmanin giivenirligi ise arastirmanin
tekrar edilebilirligi anlamina gelmektedir ve bunu saglamak i¢in izlenen baz1 yollar
bulunmaktadir. izlenen asamalarin ve ydntemin belirgin halde ve ayrmtili sunulmasi,
arastirmacinin konumunu agik sekilde belirtmesi, ortamlarin ve siireglerin tanimlamasina yer
verilmesi, bir baska arastirmacidan teyit alma arastirmanin gilivenirligi agisindan Onemli
olmaktadir (Yildirim ve Simsek, 2005: 259-265).

Bu calismada da, arastirmanin gegerligine katki saglamasi i¢in yapilan goriismeler
gozlemlerle desteklenmistir. Ayrica arastirmacinin satis ve pazarlama temelinde faaliyet
gosteren bir 6zel sektor isletmesinde bir siire ¢alismis olmasi aragtirma alanina yakin olmasini
saglamistir. Orneklem ise olguya yonelik zengin veri saglayacak kisilerden kartopu 6rnekleme
yontemi ile belirlenmis ve bu siire¢ detayli agiklanmig; drneklem biiytikliigliniin kuramsal
ornekleme temelinde nasil belirlendigi anlatilmistir. Aragtirmaci yakin c¢evresinde bulunan,
tekrar ulasabildigi baz1 katilimcilarla aragtirmanin 6n bulgularini paylasmis ve geri bildirim
almigtir. Verilerin analizi asamasinda alt temalar birbirleriyle ve ana temalarla uyumlu ve
baglantili olacak sekilde belirlenmistir. Bu asamada siklikla dogrudan alintilara yer
verilmistir. Bulgular ise alan yazindaki arastirmalarla karsilastirilarak degerlendirilmistir.

Arastirmanin giivenirligine katki saglamasi i¢in veri gelistirme siireci, 6n arastirma,
katilimct grubuna ulagma, veri analizi, bulgularin degerlendirilmesi agik ve ayritili sekilde
belirtilmistir. Gorlisme kayitlar1 kelime kelimesine yaziya gecirilmis ve goézlem notlari
aktarilmigtir. Gorligmeler ve gozlemler sirasinda aragtirmaci 6znel yargilarin1 paylagmaktan,
yorum ve yonlendirme yapmaktan kagmmustir. Katilimcilarin anlattiklart olaylarin ve
verdikleri drneklerin anlamlar1 ortaya ¢ikarilirken goriismenin akigina goére alternatif sorular
ve sondalara bagvurulmasi arasgtirmacinin gorlismeyi biiyliik Olclide kendi yargr ve

diistincelerinden bagimsiz yiirlitmesini saglamistir.
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Arastirmanin giivenirligini saglamak ic¢in ayrica verilerin kodlanmasi siirecinde
tutarlilik incelemesi (Yidirirm ve Simsek, 2005: 272) yapilmistir. Kodlama islemi
tamamlandiktan sonra arastirma hakkinda bilgisi olmayan ve sosyal bilim alaninda ¢aligan iki
kisiden kodlamalara yonelik degerlendirme yapmasi istenmistir. Bunun i¢in kod isimlerinin
aciklamalari ile birlikte yer aldig1 bir tablo ile bu kodlarin eglestirilecegi 6rnek alintilar1 iceren
bir tablo hazirlanmistir. Degerlendirme i¢in hazirlanan bu tablolar Ek 3’de yer almaktadir. Bu
incelemeyi yapan iki kisi arasindaki uyumlulugu belirlemek igin ise istatistik paket programi
(SPSS 24.0) kullanilarak Cohen’in kappa istatistiginden yararlanilmstir. Iki degerlendirmeci
arasindaki uyum 0.91 olarak hesaplanmistir. Bu diizey olduk¢a gii¢lii bir uyum oldugunu
gostermektedir (Landis ve Koch, 1977: 165). Degerlendirmeciler ve arastirmacinin

kodlamalar1 arasindaki farkliliklar tekrar gozden gecirilmis, gerekli diizeltmeler yapilmstir.

3.6. Arastirmanin Bulgular

Icerik analizi sonucunda &rgiit icinde bireyler arasi rekabetin dinamiklerine, rekabet
iligkilerine yonelik anlamlar ve algilar agiga ¢ikarilmis ve One ¢ikan alt temalar su sekilde
belirlenmistir: Performans-hedef baskisi, yonetici davranislari, ekonomik kazammlar, kariyer
kazammlari, psikolojik kazamimlar, yakinlik kurma, yaranma, saf disi birakma, etik disi
davranislar, kendini kiyaslama, kendini gelistirme, gii¢ kazanma, rekabet¢i kisilik. Sonraki
asamada ise birbiriyle ilintili alt temalarin bagli oldugu daha iist temalar, diger bir deyisle ana
temalar olusturulmustur. Buna gore orgiitsel ve yonetsel uygulamalar, bireysel kazammlar,
rekabet avantaji saglayan taktikler ve rekabet¢i tutumlar rekabet dinamigini agiklayan
ana/temel temalardir (Tablo 3.1). Dolayisiyla ulagilan bu temalar, rekabeti belirleyen
unsurlari, aralarindaki i¢ baglantilar1 ve etkilesimlerini goérmemizi saglayacak olmasi

nedeniyle rekabet dinamiklerini agiklayan temalar olarak kabul edilmistir.



Tablo 3.1 Bireyler Aras1 Rekabet iliskilerinin Dinamigine Yonelik Ana ve Alt Temalar

Ana Temalar

Alt Temalar

Temalarmn Aciklamalar: ve Anlamlari

Orgiitsel ve

Performans-Hedef
Baskisi

Calisanlarin ~ satiglarini  artirmasma  yonelik  baski
yapilmasi, satis hedeflerini gergeklestirme baskisinin
olmasi, prim sisteminin g¢aliganlar iizerindeki baskisi,

Yonetsel basart1 degerlendirme kriterlerinin rekabet ortami
Uygulamalar yaratmast
Y 6netici Yoneticilerin bireyler arasi rekabeti tesvik etmesi,
Davraniglari rekabete zorlamasi, ¢alisanlar1 kiyaslamasi
. Calisanlarin donemlik primini hak etme istegi, maas
Eﬁggglmnig . zammi alma, maas dis1t O6demeler alma ve odiil
kazanmay1 hedeflemesi
Bireysel Kariyer Kazanimlart Calisanlarin karlyerler%n.e yonelik he(.ie.ﬂerme ulasma,
Kazanimlar terfi etme ve unvan sahibi olma beklentisi
Psikolojik Calisanlarin en iyisi olma, tatmin saglama ve takdir
Kazanimlar gérme istegi
Cikar saglayacagi kisilerle, yonetici veya diger
Yakinlik Kurma alisanlarla yakinlik kurarak rekabet avantaji saglamak
calis y J15ag
Rekabet Yaranma Yoneticilere yaranma davranist gostererek rekabet
Avantaji avantaji saglamak
Saglayan Rakip gordiiklerinin motivasyonunu diiglirmek, onlar1
Taktikler Saf Dis1 Birakma sikayet etmek, kotiilemek, hatalarin1 ortaya ¢ikarmak, alt
y y
etmeye caligmak
Etik Dis1 Is yapis normlarmin disina ¢ikip digerleri ve orgiit igin
Davraniglar dezavantajli durumlar yaratmak
Calisanin  kendini baskalar1 ile kiyaslamasi, diger
Kendini Kiyaslama aliganlarin erformansint  taki ederek  kendini
y caliy p p
degerlendirmesi
. iy Ise yonelik olarak kendini gelistirme, gerceklestirme ve
Rekabetgi Kendini Gelistirme isinde fark yaratma ile rekabette iistiinliik saglamak
Tutumlar

Gli¢ Kazanma

Digerlerine hiikmetme istegi ile {istiinliik saglamaya
calismak

Rekabetci Kisilik

Digerlerini  kiskanma, hirslanma ve bu nedenle

digerlerini ge¢me istegi duymak

Rekabet dinamigini agiklayan ana ve alt temalar devam eden basliklarda ayrintili

olarak ele alinmis ve temalara yonelik katilimeilarin 6rnek ifadelerine yer verilmistir.
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3.6.1. Orgiitsel ve Yonetsel Uygulamalar

Orgiitlerdeki performans ve prim sistemlerinin, bunun yaninda yoneticilerin cesitli
sekillerde rekabete tesvik etmesinin ya da zorlamasimin Orgiit icinde rekabet iliskilerinin
olusmasinda Onemli etkileri olmakta; orgiit icinde rekabetgi bir iklim yaratmaktadir.
Dolayisiyla bu alt temalar rekabetgi Orgiit kiiltlirlinden etkilenmesi nedeniyle orgiitsel ve
yonetsel uygulamalar ana temasi altinda yer almistir. Bu alt temalarin iceriklerine katilimct

alintilar ile birlikte agsagidaki basliklarda yer verilmistir.

3.6.1.1. Performans-Hedef Baskisi

Gortismelerde performans ve hedef baskisinin bireyler arasi rekabeti olusturdugu ve
rekabet iligkilerine etki ettigi one ¢ikmaktadir. Satis ve pazarlama boliimlerinin faaliyetlerinin
dogrudan finansal getirisi olmakta ve satis artist isletmelerin temel performans
gostergelerinden birini olusturmaktadir (Eren vd., 2005: 209). Satis ve pazarlama
faaliyetlerinin Orgiitlerin finansal performansina dogrudan etki etmesi, bireylerin satislarini
artirmasina yonelik prim sistemi ve performans degerlendirme sistemi gibi oOrgiitsel
uygulamalar1 da beraberinde getirmektedir. Prim sistemlerinde bireylere donemlik hedefler
verilmekte ve belirtilen donem sonunda hedefin gerceklestirilme diizeyine gore maas
kazanimi yaninda prim kazanimi elde edilmektedir. Performans degerlendirme sistemlerinde
de yine donemlik olarak bireylerin hedeflerini ne diizeyde gerceklestirdikleri takip edilerek
terfilerine, isten c¢ikarilmalarina ve yillik fazladan Odemelerine karar verilmektedir.
Dolayisiyla prim ve performans sistemlerinin bireylerin dogrudan kazanglarina ve
kariyerlerine etki etmesinin bireyler iizerinde satis ve performans artirmaya yonelik bir baski
olusturdugu sdylenebilir. Satig baskisinin yarattig1 rekabet davranisina yonelik olarak, caligma
ortamina miisterilerin geldigi is yerinde calisanlarin miisteriyi ilk karsilayan olmak i¢in ¢aba
gosterdikleri gozlenmistir. Gorlismelerde de katilimcilar bu davraniglarini daha fazla satig
yapabilmek i¢in miisteriyi kendilerine ¢ekme konusunda bir yarisa girme gerekliligi seklinde
ifade etmislerdir. Goriismelerde performans-hedef baskisinin  ¢alisanlarin  satiglaring
artirmasina yonelik baski yapilmasindan, satis hedeflerini gercgeklestirme baskisinin
olmasindan, prim sisteminin ¢alisanlar iizerindeki baskisindan, basar:t degerlendirme
kriterlerinin rekabet ortami yaratmasindan kaynaklandigi belirtilmistir. Bu durum bir taraftan
rekabetin katilimcilar tarafindan baski, zorunluluk, mecburiyet gibi kavramlarla olumsuz
algilamalarin1 ifade etmekte, ancak diger taraftan da orgiitler i¢in zorunlu bir performans
tetikleyicisi oldugu goriilmektedir. Performans-hedef baskisina yonelik 6ne ¢ikan alintilar su

sekildedir:
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“Is yasaminda rekabet olmazsa olmaz, kurum degil bireyler anlaminda séylersek ashnda zaten
kurumun hedefini gercgeklestirmesi i¢in dnce bireyin hedefini gerceklestirmesi lazim. O kadar hedef
yogun bir ¢alisma hayatimiz var ki artik sistemlerden dolay: zaten giinliik anlik hatta saatlik takip
ediliyorsunuz. Her giiniin sonunda ne kadar satis yaptiginiz an ve an takip ediliyor birde soyle bir sey
perakende bankacilikta adetler iizerinde bankacilik var yani giinliik kag tane post makinesi sattiginiz
kag tane kredi karti sattiginiz kag tane yeni miisteri kazandiginiz ne kadar kredi verdiginiz ne kadar

mevduat aldiginiz vs adetler iizerinden bir hayatiniz var” ( G’1 5).

“Bizde merkez satacaksin diyor, ama bana demiyor ki sen Ali’den fazla satacaksin, sen Veli'den fazla
satacaksin demiyor. Biz tamamen satis odakliyiz. Ali de Veli de kim satarsa satsin buranin, bolgenin
basarisina gidiyor. Bizde daha ¢ok baski satis yoniinden, hedefinizi satin baskisi var. Ali’den Veli’den
fazla sat yok.” (G19).

“Bence prim sistemi rekabet sistemi baski olusturuyor. Gece uyuyana kadar belki riiyalarima kadar
gelebiliyor. Bu baski hi¢ giizel bir sey degil.” (G21).

“Magaza igerisinde bir prim sistemi var. Bireysel prim ve takim primi. Burada dogal olarak rekabetin
icine giriyor ¢alisan insanlar birbiriyle. Magaza zaten buna yonelik tesvikle primi veriyor, prim
sistemini boyle olusturuyor. Prim sisteminde bariyer var, merkezden magaza hedefi geliyor. Magaza
hedefinin icinde de kisilerin satis hedefi oluyor. Ister istemez her hafta insanlar hedeflerini
gergeklestirmek icin birbiriyle fazlasiyla rekabet ediyorlar. Burada daha ¢ok insanlik disi duruma da
doniisiiyor haliyle. ...burada tesvik igin ¢alisanlara soyle diyor, 300 liralik satislarda 5 liralik prim
kazanacak herkes ve bu yarig olacak. Yarisin sonunda kazanan kisi magazadan 100 liralik ¢ek
kazanacak. ...Prim sistemi en basta rekabeti bash basina doguran, etkileyen, tetikleyen tek sey...”
(G23).

“Biitiin firmalarda muhakkak rekabet ortami var. ..performansa dayali bir sirkette calisiyorsan
kurallarint eger rekabet kurallarint performansa dayali gercgeklestiriyor. Mesela en son ¢alistigimiz
firmalarda maas skalasi bile performansa dayali belirleniyordu ve bu dogrultuda rekabet kogullarini da
ister istemez buna gore belirleniyordu.” (G24).

“Senin performans durumun vardwr tiim isyerlerinde, performans yaparlar siirekli aylik performans, 3
ayda bir performans. ...Gegen sene biz bu kadar satmistik sen bu sene diisiistesin sebebi neden
kaynaklaniyor. Performansini dlgerler ona gore senin gidisatina yon verirler. 3 aylik bir siirekli kota
verirler o siiregte ...ya kendini toparlarsin ya da toparlayamazsin onlar seni herhangi bir bahane de is
hayatina son verirler” (G26).

“Ben rekabet¢i degilim ama ¢ok rekabet etmek zorunda birakildim. Hedefler konulurken “Sen niye az
yaptin?” diye sana ¢okiiyor adam. Bu rekabet baskisi tabi ki kotii hissettiriyor. Aslina baktiginda senin
performansin 6l¢iiliiyor zaten. Niye rekabete giresin ki? Ama bu tath rekabetin icerisinde sirketler
kazanwyor. Seni daha fazla ¢alismaya itiyor. Daha fazla senin emegini somiiriiyor. Bak o daha iyi bu
daha kétii diye gidiyor bu is.” (G32).

“Firmalar ashinda insanlari birbiriyle yaristirmayr tercih ediyorlar. ...Herkes birbirini ge¢meye
calistigin zaman zaten Tiirkiye ortalamas: yiizdesel olarak artiyor. Amag aslinda bu. herkesi birbirine
rakip edip ortalamayt yiikseltmek. ...0diil olarak yurt disi seyahatleri verilebilir. Ekstra prim verilebilir.
Bu tarz édiillerle insanlari daha fazla gaza getirelim daha fazla satis yaptiralim bdyle bir ¢aba her
zaman oluyor.” (G35).

’G harfi gdriismelere katilan goriismecileri (katilimcilar1) ifade etmektedir. Ornegin 15 numaral katilime1 G15
olarak ifade edilmistir.



60

3.6.1.2. Yonetici Davramslan

Goriismelerde rekabet iliskilerini olusturan ve etkileyen yoOnetici davranislar
voneticilerin bireyler arasi rekabeti tegvik etmesi, rekabete zorlamasi, ¢calisanlart kiyaslamasi
olarak belirtilmistir. Rekabet¢i Orgiit kiiltiirii i¢inde yoneticilerin de c¢alisanlar1 rekabete
yonlendirecek ve zorlayacak davraniglar sergiledikleri goriilmektedir. Ciinkii yoneticiler orgiit
kiiltiiriinden etkilenmekte, kendi davramig ve tarzlarini Orgiit kiiltlirliyle uyumlastirmaya
egilim gostermektedirler (Bakan, 2009: 146). Goriismelerdeki bulgulara bakildiginda, prim
sistemi iginde bireylere verilen donemlik hedeflerin yoneticiler tarafindan ekip tiyelerine
dagitilmas: siirecinde adil olmadiklari durumlarin ya da daha fazla satis icin daha fazla hedef
verdikleri durumlarin zorlayici rekabet ortamlari olusturdugu ve bu durumun calisanlar
tarafindan olumsuz karsilandig1 goriilmektedir. Diger taraftan satis ve pazarlama alaninda
yoneticilerin rekabeti bir yonetim araci olarak kullandiklari ve calisanlarin da rekabetgi
yoneticilerin satis ve performansa yonelik beklentilerini karsilamak adma rekabetgi
uygulamalara uyum sagladiklar1 goriilmektedir. Yoneticilerin ¢alisanlara donemlik bolge
hedefini paylastirmadaki kararlar1 ve yiliksek satig gerceklestirmeye yonelik beklentileri
yaninda calisanlar1 kiyaslamalari da rekabete zorlayici kosullar yaratmaktadir. Yoneticiler
kiyaslama davranmigimi satis hedeflerinde geride kalanlari ileride olanlarla karsilastirarak ve
bazen motive edici bazen de baskici sekilde sergilemektedirler. Goriismeler sirasindaki bir
gozlemde de, yonetici konumundaki katilimcinin astlarina giin igindeki hedeflerinin ne
kadarimi gercgeklestirdiklerini sordugu ve astlarini birbirleriyle karsilagtirarak hedeflerin o giin
icinde tutacagina yonelik bildirimde bulundugu gozlemlenmistir. Katilimer daha sonra
gorisme esnasinda bu davranigii Ornek gostererek saatlik performansin dahi 6nemli
oldugunu, hedefleri tutmak ve satiglar1 artirmak icin ¢alisanlar arasinda rekabeti bu sekilde
canli tuttugunu belirtmistir. Bunlarin disinda goriismelerde yoneticilerin ¢alisanlara zorlayici

hedefler koymadan rekabeti tesvik edici tutumlarla yaklastiklar1 durumlar da belirtilmistir:

“Miidiir degistikce rekabet ettikleri seylerde degisebilir kisilerin. ... Bazi miidiirler hi¢ kasa a¢igi hi¢
kasa farki vermesin ister. Ama bazi miidiirler kasa agigr farki hi¢ énemli degil, satis yapsin, kredi
satsin, otomatik édeme satsin buna daha ¢ok onem verir .... O da miidiire gore davranmir, miidiir 6yle
istiyor diye onu tam yapmaya ¢alisir.” (G10).

“5—6 tane orta diizey yonetici degistirdim. Simdi hepsinin yogurt yiyisi farkl. Bazilari béyle tehdit eder
gibi sey altindan sopa gésterir gibi. ...bagira ¢agira konusur, millet onu suiistimal edemiyordu. Mecbur
satilmasi, eger onun satilmasinda su kadarcik ihtimal varsa satip geliyorlardi.” (G13).

“Satisini... arttiramiyor, arttirabilmesi miimkiin degil ¢iinkii ¢ok. ... Tabii ki yani bu ydneticinin onun
oniine koyacagi duvarla alakali barajla alakali bir durum. Onun asamayacagini bile bile bunu
koyuyorsan zaten sen kendi ayagina sikiyorsun demektir.” (G14).
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“..gecmiste bunu ¢ok yasadik 10 satacagimiz yere 5 sattik ¢iinkii ekibin basindaki adam yetersizdi...
Yoneticinin adil yetenekli ve igi bilen birisi olmasi gerekiyor. Her seyden onemlisi adil olmazsa o
rekabet hangerlemeye doniigiiyor.” (G18).

“Iki tiir kiyaslama var, bir motive etme veya su soyle yapiyor sende bir kendine gel, moduyla bir
kiyaslama yapiyor. Ikinci kiyaslamasi ise yanls yaptigin zaman ozellikle senden adam olmaz vs. tehdit
isten ¢ikartma korkusuyla bir baski uygulaniyor.” (G25).

“Kendi aralarinda bir ig veriyorum hepsine esit oranda bir sorumluluk yiiklemeye ¢alisiyorum sonugta
kendilerini gelistirmeye yonelik hepsini yapmak zorundayim yonetici olarak. Dolayisiyla birisi eksik
yapwyor digeri onun eksigini soyliiyor, rekabet soz konusu ben daha iyi yaptim bunu, bunu da
belirtiyorlar tabi ki. ... Biraz yoneticiden kaynakli oldugunu diisiiniiyorum.” (G28).

“Rekabet insanin dogasinda oldugu icin degil is ortami bunu sagliyor. Yoneticilerin daha iyi beklentisi
karsisinda en iyi olmaya c¢abaliyorsun. ..maksimum fayda saglamak igin yoneticiler rekabeti
olusturuyor. Her yerde yapiyor bunu yoneticiler. ... Geneli degerlendirirsek rekabetin insanlardan
kaynaklandigin diisiinmiiyorum. Yoneticiler insanlari rekabet etmeye itiyor diye diistiniiyorum.” (G32).

“Ben ¢ok fazla rekabet etme durumunda kaldim. Beni buna igletme siiriikledi. ... Rekabeti sirket
yénlendiriyor. Iste “Siz 100 tane sattimiz, X Hanim 102 tane satti.” gibisinden. Merkez yénetime
yapiyor, yonetim bize yapiyor. ... Sen primini tutturdun diye durmamani istiyorlar. Ben devam ettikten
sonra bana bir sey kazandirmiyor ki ondan sonrasini sirkete kazandwriyorum.” (G37).

“Bize verilen hedef sirketin iist biriminin bizim birime verdigi genel hedefin dagilimi aslinda.
Birimizden birisi kisisel hedefinde geri kalirsa dolayisiyla genel hedefte geride kalmis oluyoruz. ...
Yoneticilerimiz bizi buna tesvik ediyor. ...diyorlar ki bugiin ayin son 3 giinii su kadar gerideyiz biraz
daha satis yapmamiz lazim.” (G40).

3.6.2. Bireysel Kazamimlar

Calisanlarin rekabet etme egilimi gostermesinde ve orgiit i¢inde rekabet iligkilerinin
olusmasinda elde etmek istedikleri kazanimlar ve bireysel hedefleri de etkili olmaktadir.
Bireyler ekonomik kazanimlari, kariyer kazanimlarin1 ve psikolojik kazanimlari elde etmek
icin rekabete girismekte ve rekabetci etkilesimlerde bulunmaktadirlar. Bireylerin elde etmek
istedikleri kazanimlar1 olusturan bu alt temalar bireysel kazanimlar ana temasi altinda yer
almaktadir. Bu alt temalarin igeriklerine katilimeir alintilart ile birlikte asagidaki basliklarda

yer verilmigtir.

3.6.2.1. Ekonomik Kazanimlar

Calisanlarin islerinden elde edecekleri iicretleri, gelirlerine, yasam kosullarina ve is
tatminlerine etki etmektedir (Giiven vd., 2005: 131). Goriismelerde de ¢alisanlar dénemlik
primlerini hak etme istegi, maas zammi alma, maas disi odemeler alma ve 6diil kazanma
istegi ile rekabet ettiklerini belirtmislerdir. Performansa dayali 6deme sistemlerinde donemlik
satis hedeflerinin gerceklestirilememesi ¢alisanlarin donemlik primlerini elde edememelerine
sebep olmaktadir. Bagka bir ifadeyle satis ve pazarlama alaninda kullanilan prim sisteminde

calisanlarin maas disinda gelir elde etmeleri donemlik satis hedeflerini gergeklestirmelerine
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baglidir. Bu nedenle c¢alisanlar daha fazla ekonomik kazang elde edebilmek igin rekabetgi
orgiit kiiltiiriine ve yoneticilere gore degisen kosullar altinda, hem kendilerine verilen satig
hedefini gerceklestirmek, hem bu hedefin {izerine ¢ikmak hem de digerlerini geg¢mek
durumunda kalmaktadirlar. Yine kisa donemli satis artirmaya yonelik diizenlenen
yarismalardaki ekonomik o&diilleri kazanmak igin birbirlerini gegmek durumunda olmalari
calisanlar arasinda bir rekabet yaratmaktadir. Dolayisiyla bireylerin daha fazla ekonomik
kazanim elde etme motivasyonuyla rekabet etme egilimi gosterdikleri goriilmektedir.

Ekonomik kazanimlar baglaminda rekabetin olusumuna yonelik alintilar su sekildedir:

“Is yasaminda insanlar birbirleriyle maddiyat icin rekabet ediyorlar. Oncelikli sebep maas.” (G1).

“...biz satig pazarlama isi ile ugrasiyoruz. Daha fazla bir rekabet soz konusu. Ciinkii bir yaris var, bir
Sfutbol gibi diistin. Birisi, herkes kendi arasinda bir yaris yapiyor. Bu bazilarinda sadece prim kazanmak
icin, primi tutturayim, biraz daha fazla para kazanayim.” (G13).

“..hem firmada yiikselebilmek adina hem de maaslarda alacagin ekstra primlerden dolayi bu rekabet
s0z konusu” (G14).

“Sonucta bir sekilde bankalar Tiirkiye deki genel kurumsal yapilar ne kadar rekabet de olsa icinde bir
sekilde bir maasiniz var, basarili olursaniz priminiz var, saglik sigortaniz var, bireysel emekliliginiz
var, yemek kartiniz var, kariyer sansiniz var.” (G15).

“Yarismak zorundaswn c¢iinkii sirket ici hediyeler oluyor, bu sirket i¢in hediyeler de en ¢ok satan
kazaniyor. O yiizden de yarisiyorsun siirekli. Ve prim iizerinden ¢alistyoruz, evet herkesin kotast farkh
ama yine de daha ¢ok satmak hirsi oluyor satis iginde.” (G16).

“Para tabi ki etkili aldigimiz maas etkili, ne kadar satis yaparsam o kadar para alirim. Diger arkadas
%10 biiyiimeyle 1000 lira alirsa ben 15 yaparsam 1250 alirim. Rekabete bagh olarak aldigimiz paralar
degisiyor. Hakedise bagli olarak yiiksek maas aliyoruz. Aralarda altin yarismalari oluyor. ... ilk iigce
girene ii¢ tane geyrek altin birinci olana yarim altin diyor mesela. Ilk 9 kisi 3’e girmeye ¢alisiyor altin
almak igin. Yarisma o an ki belirlenmis olan kritere bagli. Primde bireysel kendin ne kadar satarsan o
kadar para. Ama hediye/ altin yarismalarinda grup icerisinde rekabet oluyor. ... Insanlar daha ¢ok

maas i¢in kariyer yapip iyi yerlere gelmek icin yiizlerce insan arasindan siyyrilip rekabet ediyorlar.’
(G21).

“Ister istemez ben de prim sistemi icin kimi zaman rekabet ettigim oluyor. Daha iyi satis yapip o hafta
iyi prim hak etmek icin. Ciinkii bizim maas sistemimizde bazi aylar 5 haftalik oluyor, 5 haftalik maas
sistemine doniistiyor, Agustos, Eyliil gibi. Bu aylarda haliyle maas daha yiiksek yansiyacagi igcin onun
yansimast i¢in prime ben de zorluyorum.” (G23).

“Ama en onemli birinci sebep tartismasiz para, maddiyat. ...yani rekabete girme sebepleri rekabet
icinde olma sebeplerinin en biiyiigii para onu diistiniiyorlar.” (G24).

“Terfi isin aslinda goriinen kismi. Perde arkasinda da maddi kazang¢ var. Sonugta para kazanmak icin
calisilyyor. Daha fazla kazanmak icin rekabet var.” (G31).

“Is yasaminda insanlar satis konusunda kesinlikle birbiriyle rekabet ediyorlar. Ozellikle éncelikle
kesinlikle para kazanmak i¢in rekabet var. ...daha fazla para kazanmak gibi bir imkan varken bunu
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degerlendirmek istiyorsun haliyle. O yiizden primlerden de almak i¢in daha c¢ok satis yapmak
gerekiyor.” (G35).

“Ozellikle satis béliimiinde prim isin igine girdigi zaman daha fazla birbirlerini yiyorlar. Oncelikli
rekabet nedeni para ondan sonra mevki geliyor.” (G37).

3.6.2.2. Kariyer Kazanimlar

Orgiit i¢inde yiikselme olanaklarinin olmasi bireylerin terfi etme isteklerini artirmakta
ve ylikselmek istenen pozisyonlar icin bireyler arasi rekabeti ortaya ¢ikaran bir unsur niteligi
kazanmaktadir (Demirkaya, 2013: 288; Schrock vd., 2014: 2). Goriismelerde de katilimeilar
kariyerlerine yonelik hedeflerine ulagma, terfi etme ve unvan sahibi olma istegi ile rekabet
ettiklerini belirtmislerdir. Diger taraftan orgiit iginde terfi olanaklar1 genellikle kisitl olmakta,
bir konuma sadece bir kisi ylikselebilmekte ya da herkes ayni anda bir {ist konuma
yiikselememektedir. Terfi olanaklarinin kit kaynak ozelligi gosterdigi boyle durumlarda
bireylerin karsilikli bagimlilig1 ve dolayisiyla rekabet de artmaktadir (Pfeffer, 1999: 51). Terfi
etme isteginin yaninda kimi zaman oOrgiit i¢indeki rekabetci kosullara bagli olarak bireylerin
sadece bulunduklar1 konumu korumak icin bile rekabet etmek durumunda olduklar
goriilmektedir. Ayrica Ozellikle kariyer hedefleri olan ve unvan sahibi olmak isteyen
bireylerin daha fazla rekabet etmeye giristikleri ve bunun i¢in gerektiginde rekabet ortamlari
yarattiklart belirtilmistir. Kariyer kazanimlar1 baglaminda rekabetin olusumuna ve rekabet

iligkilerine yonelik alintilar su sekildedir:

“Is ortaminda herkesin sirket hedefi disinda kisisel hedefleri de oluyorlar. Kisisel hedeflerini
gergeklestirmek adina rekabet icinde oluyorlar. ...bir iist pozisyona ge¢mek igin ¢abalayan insanlar
sunu ¢ok iyi bilirler bu firsat her zaman dogmaz. Cok nadir dogar ve o firsat dogdugu zaman hazir
olman lazim. En iyi olanlar ancak bir iist pozisyona gegiyor. Onun igin her an hazir olmak gerekir.
Rekabetci bakis agisi ancak bunu saglayabiliyor. ... Kariyer hedefi olan insanlar, bir numara olmak
istiyorlar veya ilk iicte yer almak istiyorlar. Beraber rekabet ettikleri insanlarin daha asagida,
paylasimcer olmadan daha asagida olarak kendilerini on plana ¢itkarmaya ¢alisiyorlar.” (G2).

“Bizim su an ki ¢alistigimiz gibi firmalarda satis elemanlhigindan baslaywp, pazarlama temsilciligi,
pazarlama temsilciliginden seflik ve buradan daha sonrast bélge miidiirliigii bélgeler miidiirliigii diye
gidiyor. Yani oniim tikali degil. Dolayisiyla ben rekabet etmek zorundayim. ... Ama benim kariyer gibi
bir hedefim yoksa, rekabet de etmeme gerek yok diye diisiiniiyorum. Insanlar hem terfi etmek icin hem
de yerlerini korumak icin rekabet ederler. Bu rekabetin sebeplerinden birisi maddi saydiklarimin
disinda mevki olarak boyle.” (G3).

“..hep ayagimin kayacag korkusu var insanlarda. Ciinkii belli bir yere getirmek onemli degil. Her
zaman daha iistii olmak onemli. Yani senden iyisi oldugu siirece senin yerin garanti degil. O yiizden
yaris var.” (G6).

“...is yasami-ortami kimi yazilmayan kurallar: geregi kendisini var etmek. Kendi konumunu korumak.
Gerekirse baskalarimin iizerine ¢ikarak kendi konumunu daha ileriye arttirmak. ... Bir kariyer plani
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vardir onun ve bu kariyer planini gergeklestirmek icin suni rekabet ortamlar: yaratir ve kazanabilecegi
alanlarda, digerlerinin éniine gegebilecegi alanlarda bir suni rekabet olusturur.” (G7).

“Kariyer hedefleri olan insan devamli yukariya baktigi i¢in devamii bir seyler yapmaya ¢alisiyor. Cogu
kisi yerini koruyabilmek igin. Bir kariyer bir de yerini koruyabilmek icin issiz kalmamak igin agik¢asi.”
(G§).

“Kendi yerini saglamlastirmak i¢in illa terfi olmasina gerek yok. Yerine korumak icin bile rekabet
etmen gerekiyor. ...Kendi yerinde gozii olan kisiyle rekabet eder ya da yerinde gézii oldugu kisiyle
rekabet eder insan baska birisiyle rekabet etmez.” (G9).

“Satisin disinda yiikselme durumu, yéneticilik. Herkesin hedefi hayali var, basladigin noktadan bir
adim yukar: ¢ikma istegi var.” (G22).

“Rekabetin asil can damart is hayatinda terfi etmek. Bir pozisyonun birden fazla talibi oluyor. O
pozisyonu almak igin yarisiyorlar. Heniiz pozisyon bosalmadan dahi pozisyon igin rekabet baslyor ...
Rekabetin psikolojik baska nedenleri de var tabii. Mevki yiikselmesi, makam yiikselmesi, Ali iken Ali bey
olmak, insanlarim miidiiriim demesi gibi. Insan yiikselmek istiyor. Bu psikoloji en tepede de var en altta
da var. Ilerlemek, terfi etmek insanin i¢ giidiisii herhalde, bu da rekabeti yaratiyor ¢iinkii herkesin aym
anda yiikselmesi miimkiin degil. Yiikselmek de tek basamakli degil ¢cok yiikselmenin ve az yiikselmenin
de yarattigi bir rekabet var.” (G31).

“Hirs bende daha farkli, ben zaten hep yonetim anlaminda ya da baska bir anlamda yiikselmek istedim.
...benim hirsim daha ¢ok bir sey daha 6greneyim bir sey daha yapayim gibi konulardadir. Ben de bunu
rekabet aract olarak kullanabiliyorum.” (G37).

3.6.2.3. Psikolojik Kazanimlar

Bireylerin rekabet etme egilimi gostermesi takdir gorme ve kendini gerceklestirme
ihtiyacindan (Maslow, 1943: 381-382) ve daha iyi olmaya duyduklar: ihtiyagtan (Kohn, 1992:
3) kaynaklanabilmektedir. Rekabette One ge¢cmek ise bu ihtiyaglar1 karsilayici bir islev
gormektedir. Bu nedenle en iyisi olmak, takdir gormek ve tatmin saglamak bireylerin elde
etmek istedikleri psikolojik kazanimlar olarak ortaya ¢ikmaktadir. Bulgular, ¢alisanlarin en
iyisi olma, tatmin saglama ve takdir gorme istegiyle rekabet etmeye egilim gdsterdiklerini
isaret etmektedir. Katilimcilar, rekabette 6nde olmanin ve bunun somut sonuglarinin,
bireylerde bir tatmin duygusu yarattigin1 belirtmiglerdir. Dolayisiyla bireyler sonucunda
tatmin saglayacaklar1 icin rekabete girismektedirler. Ozellikle rekabetci bireyler rekabette 6ne

gecip, en iyisi olduklarinda tatmin ve haz duyduklarini belirtmektedirler:

“Tercih edilenin kendisi olmasi icin, tek olabilmek icin rekabet ederler. ...Tercih edilenin o olmasi icin.
Herkesin hedefi tek olmak ya da birinci olmak ¢calistigi sektorde. En iyisi olmak onun igin.” (G1).

“Takdir edilmeyi herkes sever. Bunun igin de rekabet ederler. Ozellikle benim gurubumdaki insanlar
icin onemlidir takdir edilmek paradan daha énemlidir. ... Duygusal olarak en iyi olma hissi var bende
... mutlu oluyorum o zaman en iyi oldugum ortaya ¢ikarsa.” (G2).

“Kendi aramizda yarismalar yapiyoruz. Bu yarigsmalarda son ana kadar birinci belli olmuyor. Ertesi
giin sonuglar aciklandigr zaman ben eger digerlerinden daha iyiysem o isi daha iyi yaptiysam kendime
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giivenim daha da fazla artiyor. Bir sonraki yarigmada ya da bir sonraki hedefte daha fazla
astlabiliyorum.” (G3).

“Yoneticisinden takdir gormek igin de rekabet yapabilirler.Hani beni odiillendirsin beni gérsiin, ben
iyisiyim diye de yapabilirler. Geri bildirim olumsuz olmasin diye. ...Yani en iyinin en iyisi olmak icin de
yapiyorsun bazen.” (GS5).

“Adamin ihtiyaci yok ise, paraya da ihtiyact yok, o ise de ihtiyaci, o konuma da ihtiyaci yok ama
bundan kisisel, psikolojik bir haz duyan yénetsel seylerini tatmin eden... bu rekabet olgusunu kendi
kisisel eksikliklerini psikolojik eksiklerini tamamlamak i¢in. Ashinda kendilerini gerceklestirmek icin,
kendilerini tatmin etmek icin de suni rekabet kosullari yaratiyorlar. ...kendini gerceklestirme olgusu
aslinda hi¢ rekabete girmedigi insanlarla bile bir rekabet yaratiyor.” (G7).

“Birde hani kendimden de séyliiyorum rekabette basarili olunca is tatmini ve hazzi da aliyorsun, yani o
da ¢ok giizel bir sey. ... Bu isin hazzi sonu¢landirmak, rekabeti éne gegirmek, bu ¢ok daha farkl bir sey.
O haz igin bile rekabeti fazlasiyla yapariz. Is tatmini de ¢ok 6nemli.” (G15).

“..daha cok takdir edileyim bu isi ben tek basima bitireyim gibi orneklerde oluyor her zaman.
Operasyonlarimiz oluyor, gegtigimiz giinlerde bir tane daha yaptik, bir is daha bitirdik, oyle o isi yapan
arkadaglar kendilerini daha fazla én planda géstermeye ¢alistyor.” (G27).

“Rekabeti olusturan maddi etkilerin yamnda manevi etkenler oldugunu da diigiiniiyorum. Insanlar
yiikselme, kendini tatmin etme i¢ giidiisiine sahip. Bunun psikolojik boyutlar: da var. Gézlemlerinden
yola ¢ikarak bu fikre ulagtim. Cogu insan is hayatinda yiikselerek tatmin olmay: hedefliyor.” (G31).

“..kendi egosunu tatmin edebiliyor. Mutlu oluyor. Paramn yanminda baska tatmin sebepleri de giriyor
isin igine. “Benim ismim geg¢sin ben birinciyim zaten.” gibi duygular da rekabete sebep oluyor.” (G37).

3.6.3. Rekabet Avantaji Saglayan Taktikler

Bireyler orgiit icinde bireysel rekabet lstlinliigli yaratmaya doniik olarak ¢esitli
taktikler gelistirmektedirler. Orgiit igi rekabet arttiginda bu taktikler zaman zaman etik dist
ozellikler de gosterebilmektedir. Ustiinliik saglama yéniinde uygulanan bu taktikler rekabet
dinamikleri i¢inde Onemli bir yer tutmaktadir. Fayda ve ¢ikar saglama temelindeki bu
taktikler, rekabet avantaj1 saglayabilecek kisilerle yakinlik kurma, yaranma, rakipleri saf dis1

birakma, etik dig1 davraniglar olarak dort alt tema seklinde belirlenmistir.

3.6.3.1. Yakinhk Kurma

Is yasaminda cikar saglayacag kisilerle, yonetici veya diger calisanlarla yakinlik
kurarak rekabet avantaji saglamaya calistiklarina yonelik tespitlerin  giiclii  oldugu
goriilmektedir. Rekabette One c¢ikmak icin yoneticiler ve diger bireylerle iletisimlerini
artirmak, onlarla daha ¢ok vakit gecirmeye, arkadas olmaya ve onlarin sevgilerini kazanmaya
caligmak, yoneticilerinin goziine girme cabasi gdstermek gibi enformel davranislarmin

sergilendigi belirtilmistir. Yakinlik kurmaya yonelik katilimer alintilart su sekildedir:
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“Sonugta patron sirketi degiliz ama bir iistiine ya da iki iist miidiiriine daha yakin olan insanlar da var.
....Dolayistyla ne oluyor, o 9 kisilik ekibin bir tanesi iki iist ya da ii¢ iist miidiiriine yakinsa onu da
rekabete alryor.” (G3).

“Aymni iiste bagh insanlar iistii ile gizli kulis yaparak rakibini ezmeye ¢alistyor. Sevimli yaklasip
yéneticisine rakibin yaptigi isleri kiiciimser tarzda davraniyor.” (G4).

“Prestij i¢in daha ¢ok rekabet ediyorlar ama yine etik disi prestij kazanma sekli var. ... Prestij su,
yukarrya kim daha yakinsa o prestijli. Ciinkii kurum kiiltiirii bu. Prestij kelimesinin gercek hayattaki
anlami bu artik. O yiizden insanlarda sey yarisi da var. Kim daha fazla miidiire yaranacak sefe
yaranacak bu da sunu doguruyor. Ustten sana bir sey gelivor. Kisisel ya da kendi ¢ikarlart icin keyfi
yapiyor bunu. Kimse buna hayw diyemiyor. Ciinkii ona yakin olmak istiyor.” (G6).

“Isini korumak tek basina hedeflerini gerceklestirmekle olmuyor, baska parametreler giriyor burada. O

parametreler nedir mesela, iste iist yonetime yakinlik, siyasal yakinlik ya da onlarin yénetme bicimine
yakinlik, adam kayirma, dalkavukluk bir siirii bu tiir insanin onuruna yakismayan... Ustleri ile kurdugu
iligkiler tamamen kendine rakip olarak gordiiklerini elimine etmek ve bunun i¢in de iistlerle iistiiyle bu
konuda iligki kurmak. Sosyal iligki kuruyor ama bunu iste kullanmaya baslyor.” (G7).

“Birbirleri ile rekabet ediyorlar mesela, ama subede kendi isini yarayacak insanlara daha yakin
duruyorlar mesela. Hi¢ anlasamayacagi bir insan diyelim, ondan daha fazla fayda gorecek, satista
kendisine yardimci olabilecek mesela bu insan ona daha yakin duruyorlar.” (G10).

“Ozellikle bizim aslinda rekabet arasinda kaldigimiz durum su oluyor, marka temsilcilerinin adam
kaywrmalary, yakin oldugu arkadashiklar, mesela ne yaparsin, disari ¢iktigin zaman iyi vakit
geciriyorsan, zamanini o kisiyle geciriyorsan arkadashik iliskisi biraz daha kuvvetliyse... Yoneticilere
daha yakin durmaya c¢alisiyorlar. Yéneticinin inisiyatifi olmadan ozel iglerine kadar yapiyor. Bu
yéneticiye yakin durmak, ¢iinkii oradan gegecegini biliyor. “Ilk asamayt oradan tamamlarsam is gelir”
hesabinda, bu mantikta ¢ok arkadagimiz var.” (G22).

“..yiiksek sezonda patrona miidiirlere kendini kanitlama ispatlama ¢abasi oluyor elemanlarda.” (G27).

“Insanlar rekabet ederken yontem olarak isini iyi yapmanin disinda yonetime oynuyor. Gidiyor satis
yoneticisiyle konugmasini gelistiriyor. Onunla diyalogunu arttirtyor. Onun haricinde arkadaslarina iyi
geginmeye c¢alisiyor. Onlarin sevgisini kazanmaya ¢alisiyor. Onlarin saygisini, giivenini kazanmaya
calisiyor.” (G29).

“..daha ortada pozisyon falan yokken o yonetici ile yakin diyalog kuruyorsunuz, sohbet ediyorsunuz,
oglenleri yemeye ¢ikryorsunuz. Bir nevi onun adami oluyorsunuz. Ondan sonra o kiginin yetkisinde olan
bir pozisyon bosaldiginda en kuvvetli aday siz oluyorsunuz.” (G31).

“Genellikle yéneticilerinin goziine girmek icin birbirleriyle rekabet ediyorlar. ... Yoneticinin goziinde
kendini daha yiikseklerde gostermeye ¢alisiyor.” (G36).

3.6.3.2. Yaranma

Saldirgan bir izlenim yonetimi taktigi olarak sergilenen yaranma davranisi (Dogan ve
Kilig, 2009: 72) ayn1 zamanda bireylerin rekabet ustiinliigii saglamada kullandiklar1 bir
taktiktir. Yaranma davraniglart iltifat etme, yoneticinin hosuna gidecek davranislarda
bulunma, yoneticiyle daha sik iletisim kurma (Dogan ve Kilig, 2009: 72), ¢ikar igin iyilik
yapma, fikre itaat etme (Westphal ve Stern, 2007: 270) gibi davranislari igerir. Goriismelere
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bakildiginda ise bireylerin yoneticilerine yaranma davranigini bir rekabet {istiinliigii saglama
aract olarak kullandiklar1 goriilmektedir. Bireyler terfi etmelerine etkisi oldugunu diigiinerek
ya da yoneticilerin goéziinde basarili gorlinmek amaciyla yaranma davranislari
sergilemektedir. Bireylerin sadece yaptiklari iste basarili olmalarinin konumlarini korumak ya
da terfi etmek icin yeterli olmadigini bu nedenle ydneticilere yaranma konusunda bir rekabete
girildigini belirtmektedirler. Rekabet iliskilerinde yaranma davranisina yonelik alintilar su

sekildedir:

“Senden iyisi is olarak degilse arti olarak baska seylerde iyi olmasi gerekiyor. O da nasil. Yalakalik
babinda ya da taviz olarak. ...insanlarda sey yarisi da var. Kim daha fazla miidiire yaranacak sefe
yaranacak...” (G6).

“Miidiirle iliskileri yoneticiyle iliskileri etkiler. Biri siirekli miidiiriin yanindadr hi¢ ¢ikmaz. Bir tanesi
hi¢ girmez yamna siirekli cephe alir. Degisik sekillerde yapiyorlar. ... Oteki de tam tersine iistiine
tistiine gider, her dedigine giiler, alttan alir, buna yalakalik diyorlar.” (G10).

Il

“Bir tanesi yukary fazlasiyla rahatsiz edip belli yerlere daha hizli gelmek adina yalakalik yapiyor.’
(G18).

“her toplumda her iste bir yukariya gelebilmek herkes birbirini ayagin kaydirmak igin yalakalik
pesinde bu sekilde seyler de var, her sektorde var.” (G26).

“... pozisyon bosaldiginda basvurmak yetmiyor. Onceden altyapisini yapmaniz gerekiyor. Bu sadece is
performanst falan da degil. Iliskilerinizi ona gére tutuyorsunuz kimisi buna yalakalik diyor kimisi
profesyonellik diyor.” (G31).

“Insanlar rekabet ederken performanslar: disinda da rekabet araglart gelistiriyorlar. Mesela yalakalik
ediyorlar. Ciinkii magazacilikta birisinin adamiysan zaten bir yerlere gelebiliyorsun.” (G37).

“Hi¢ kimseyi merdiven olarak kullanmadigim icin beni merdiven olarak kullandilar. Dolayisiyla
yiikselemedim. Belli bir noktada kalmak zorunda kaldim. Rekabet edemedigim igin amiyane tabirle
yalakalik yapamadigim i¢in yiikselemedim.” (G40).

3.6.3.3. Saf Dis1 Birakma

Bir bagarma giidiisii olarak rekabet digerlerini hezimete ugratmayr icermektedir
(Griffin-Pierson, 1990). Ayn1 amaca ulagmak isteyen ancak bu amaglarin kit kaynak 6zelligi
gosterdigi durumlar bir rekabet ortami yaratmakta (Bakir, 2005: 306) ve digerlerini saf dis1
birakmay1 gerektirmektedir. Saf dis1 birakma davranislar1 goriismelerde rakip gordiiklerinin
motivasyonunu diigtirmek, onlar: sikayet etmek, kotiilemek, hatalarint ortaya ¢ikarmak ve alt
etmeye caliymak olarak belirtilmektedir. Bireyler rekabet avantaji saglama istegiyle rakip
gordiiklerini saf dig1 birakma egilimi gostermektedirler. Saf dis1 birakma baglaminda rekabet

iligkilerini igeren alintilar su sekildedir:
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“Birisi terfi edecekse, evet biz sayisal degerlere bakiyoruz ama bir de iist tarafin kabul etmesi lazim.
Ciinkii bir adim iiste gidiyorsun, bir iistte kimle calisacaksan onun da seni kabul ediyor olmasi
gerekiyor. Bununla da aralarinda rekabet de ¢ikiyor, ¢atisma da. Onu gruptan dislamak, mesela béyle
seyler de goriiyoruz. Sen zaten hedefi tutturmasan da buradan atilmazsin, kalirsin hatta yiikselirsin diye
diisiinerek o kigiyi gruptan diglama oluyor. Dislyor mesela, agigini yakaliyor.” (G3).

“Karst tarafin ne kadar motivasyonunu diigiirebilirsek kendini daha kolay birincilige gotiirebilecegini
diisiiniip, karst tarafin motivasyonunu diistiriip kendininkini yiikseltiyor.” (G4).

“... list yonetimle yakin iligkiler kisisel iliskiler kurarak digerlerinin iizerinde baski olusturma var,
mobbing var, digerlerini isiyle tehdit etme var, bunun disinda dislama var... Bu sekilde bahsettigim
psikolojik rekabet diyebilecegimiz ya da kisisel gerceklestirme iizerinden olacak kisisel tatmin iizerinden
olacak rekabet dedigimizde saf disi birakma teknikleri.” (G7).

“Ctinkii rekabet ederken karsindaki adami ezmen gerekiyor bir sekilde. Ya a¢igini bulman gerekiyor ya
ondan daha iyi yapman gerekiyor. Ya onun gordiigiinii uyaniklik yapip almak gerekiyor. ...basariya
giden yolda her sey mubah var ya. Yani insanlar karsidaki insamin isinden olacagini bilerek...
Karsisindakinin hatasin biliyorsa onu értmek artik yok. ... Sirf onun gozden diigmesi veya ben daha
basarilyyim ben daha uyanigim diyebilmek icin.” (G8).

“Ustiine gikdyet eder, olmadik seyler ¢ikartir, miisterinin oniinde sizi zor duruma diigiirmeye calisir, her
sey olabilir. Sadece is degil. Bankaciliktaki sey bu kadar masum degil, rekabet bu kadar masum degil,
hedefimi yapayim degil sadece, karsindaki kisiyi rekabet ettigi kisiye de asagiya c¢ekmek igin
yapilabilecek her seyi yapiyor insanlar.” (G9).

“Diismanca tavri sergileyen oluyor, seni her sekilde a¢igini ¢ikartmaya ¢alisan oluyor. Savasta her yol
mubahtir ilkesi satig sektoriinde tam iizerine oturmus bir laftir.” (G19).

“Birbirlerinin tizerine basarak ¢ikmayr daha c¢ok seviyor insanlar. O daha basit geliyor. Ayagini
kaydirarak, islerine tas koyarak bunu yapiyorlar. Iftiraya kadar gidebilecek durumlar séz konusu
oluyor.” (G21).

“Birbirlerinin yaptigi tek dertleri yakalamada a¢ig1 yakalama. Bunu hemen séylemiyor cebine koyuyor
2 giin sonra tehdit unsuru olarak ¢ok rahat kullanabiliyor.” (G25).

“Sikayet gibi baskalarimin agiklarini ortaya ¢ikartma gibi, baskalarinin hatalarini giin yiiziine ¢ikartma
gibi o sekilde yapiyorlar gidip anlatiyorlar miidiirlerine boyle boyle oldu diye, sundan dolay: patlad: is
gibi. Iste cok ilgili oldugunu géstermeye calisiyor.” (G27).

“Karsisina bir rakip ¢iktigindan insanlar muhakkak onu ekarte etmek istiyor ve bir kisiye takyyorlar. O
kisiye saldiriyorlar. Genelde o kisi en iyi olandwr.” (G29).

3.6.3.4. Etik Dis1 Davranislar

Rekabet i¢indeki bireyler birbirlerini aldatma, yanls bilgi paylasimi ve bilgi saklama
gibi etik dis1 davranislar sergileyebilmektedirler (Pierce vd., 2013: 2). Bunun nedeni
digerlerine istiinlilk saglamak i¢in onlarin ilerleme siirecine zarar vermenin motive edici
olmasidir (Deutsch, 1949a). Gorlismelerde etik disi davranislar, bireylerin satis hedeflerini
gerceklestirme temelinde is yapis normlarinin digina ¢ikmalart seklinde goriilmektedir. Yine

rekabette {istiin gelmek amaciyla bireyler digerleri i¢in dezavantajli durumlar yaratan hile
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yapmak, iftira ve ilizerine su¢ atmak gibi etik dis1 davranislar sergilemektedirler. Bireylerin
rekabet ortaminda is yapis normlarinin disina ¢ikmasi ayni zamanda yaniltici bir is yapis sekli
olmasi1 nedeniyle orgiit icin de zararli ve dezavantajli durumlar yaratabilmektedir. Rekabet

iligkilerinde etik dis1 davraniglara yonelik tespitler su sekildedir:

“Etik dis1 ¢ok fazla sey var. Yapmak zorunda kalryorlar ¢iinkii kalan ¢ok. Simdi ben sartlar geregi ben
bekarim belki ben o kadar taviz vermek zorunda degilim ama ¢olugu ¢ocugu olan bakmak zorunda
oldugu ev olan kisi ister istemez birazda sizinti varsa karakterinde yapar. Yapiyor da.” (G6).

“...etik dis1 teklifler yapanlar vardir muhakkak. Durumu ¢ok kétidiir mesela isten atilma tehlikesi
vardir. ...Bu tip seyleri de duyuyoruz. Bu giinii kurtarir ¢iinkii ondan sonra gelecek olan kota daha
biiyiik bir kota olacak.” (G8).

“Bazi kigiler her seyi yaptirabiliyor. Her tiirlii her seyi yapabilir. Sinirlart yok bazi kisilerin. Ama bazi
kisilerin iste inanc¢lari var, ne diyeyim iste hak yemek istemiyor, hakkini yedirmek istemiyor. Onlar biraz
daha diizeyli yerinde rekabetler yapryorlar ama bazilar: hichir sey iste. ... Arkadas: miidiire sikdyet
ediyor isten atiliyor diisiin. A¢igini ortaya ¢ikarryor. Boyle kotii yontemler kullananlar var. Bazilar
sadece is yani yapayim geceyim yani boyle. Bazilar her tiirlii amaca ulasmak igin her ara¢ megsrudur,
her seyi kullananlar. Her seyi yapan var, her tiirlii rekabet eden var.” (G10).

“Rekabet bazen tatsiz da olabiliyor bazen tatl da olabiliyor, 6diillii de olabiliyor. Tatsiz rekabet yapilis
sekli olarak sonuca ulasmak i¢in bazen kural tamimamayabiliyor. Ama orada énemli olan sonugsa
sonuca ulagsmak i¢in de bazen o tiir seyler yapilabiliyor. Ben miifettis kokenli oldugum icin her sey
mevzuata uygun olmall yasaya uygun olmali... evet bazen ¢ok yipratici bir hayatimiz var ama miimkiin
oldugu kadar dogru satis olmali yani bir hata yapip daha sonra bunu ig¢sellestirmek hukuki siireg
yasamak veya miisteriyi kandirmak olmamast lazim, dogru satis da yapmak da ¢ok énemli.” (G15).

“Rekabet ederken insanlar twnak icginde illegal yollara basvurabilirler. Bunun adi dedikodu,
kétiilemektir, olmayan bir seyi var gibi gostermek olabilir, yani ben kazanmalyyim bu benim rakibim
bunu gecersem ben birinci olacagim derken ayagina ¢elme takmak gibi diisiin, ittirdin diigiirdiin bu
insanmin dogasinda var, rekabet ederken rekabetin de giizel olmasi lazim, c¢irkin rekabet olmamasi
lazim.” (G17).

“Ozellikle sevmedigi kisilerin bilgisayarlarini sifrelerini kontrol ediyor, ceza ona geliyor ve isten
atiliyor ve ya hattina hi¢ tamimadigr bir kisinin hattina iicretsiz cihaz tamimliyor, maksat otekisini
yakmak ... Birbirinin kuyusunu kazmak icin bile yapilabiliyor. ...Bu tarz olaylarda oluyor ¢ok cirkin
ornekler olabilir, ¢ok u¢ ornekler olabiliv ama bunlar her zaman olabilir.” (G25).

“Senin yiiziine giiliip arkandan bir diinya is ceviriyor, senden aldigini 6biir tarafa satiyor, geliyorsun
bir adama teklif veriyorsun bir bakiyorsun senin teklifin rakip firmanin elinde. Rekabet ortami kétii
oldugu i¢in insanlar rekabet ederken yalnizca iglerini iyi yapmasi yetmiyor. Boyle yontemlere
basvurmak zorunda kaliyorlar.” (G32).

“Fakat maalesef bazi insanlar prim almak icin bunun da farkl hilelerine basvuruyorlar. ... Benim
calistigim firmalardan birinde bir sats egitiminde bunu séylemislerdi. Aynada kendi yiiziiniize
bakabilin. Ugiincii sayfa haberi olmayin. Bunlari yapmayw. Isin etik acisindan bakildigi zaman
kendime olan saygini kaybedersin. Tiim Tiirkiye de tiim diinyada ¢alistigin firmanmn itibart da kaybolur.
O yiizden kisinin buna ¢ok hassas davranmasi gerektigini diisiiniiyorum. Yani rekabet sana da firmaya
da zarar vermemeli. Yapacaksan usuliince yapmalisin.” (G35).
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3.6.4. Rekabet¢i Tutumlar

Insanlar, bir yandan icinde yasadiklar1 toplumun bir parcasi olmayi isterken, diger
yandan bireyselligini siirdiirme, kendini gerceklestirme ve diger bireylerden farkli ve ozel
olma istegi i¢indedir. Bu nedenle kendisini diger bireylerle siirekli olarak kiyaslamaya gider
ve bu durum rekabetci tutum Ozellikleri sergilemesine neden olur. Diger yandan rekabet,
kisinin dogasinda var olan ve toplumsallagsma siirecinde gelisen bir duygudur; kisiyi en iyi
olma hirsina ve kazanmanin en 6nemli sey olduguna ya da isbirligine yoneltebilir. Kisiler elde
etmek istediklerini, rakibinin elde etmesi ya da -elde etme ihtimaline karsi- kiskanglik gibi
olumsuz tutumlar da gelistirilebilir (Malkog¢ ve Erginsoy, 2008). Bu arastirmada da kendini
kiyaslama, kendini gelistirme, giic kazanma, kiskanma ve hirslanma gibi tutumlarin yaygin

olarak gosterildigi saptanmaigtir.

3.6.4.1. Kendini Kiyaslama

Bireylerin birbirlerini kiyaslamaya yoOnlendigi bir ortamda rekabet, bireylerin
digerleriyle aralarindaki farklari kapatmaya yonelik davranmasi ile ortaya c¢ikmaktadir
(Festinger, 1954; Garcia vd., 2013). Clinkii rekabetin temel tetikleyicisi bireylerin birbirlerini
kiyaslamalaridir (Navaro, 2011: 27). Kiyaslama hem giinliik performans takibinde hem de
kariyer ilerleme siirecinde uzun dénemli olarak yapilmaktadir. Bireylerin kiyaslama yaptiklari
konularin satig teknikleri, satis hedeflerini gerceklestirme durumu, bireysel yetkinlikler ve
yoneticilerin basar1 kriterleri oldugu goriilmektedir. Kendini kiyaslama davranisina yonelik
goriismeler sirasinda bazi davramislar da gozlenmistir. Ornegin is yerinin disinda (sahada)
calisan baz1 katilimcilarin  goriisme esnasinda ara verip telefon aracilifiyla caligsma
arkadaglarinin satiglarin1 takip ettikleri gozlemlenmistir. Katilimeilar bu durumu giinliik
performans takiplerinin rekabetteki bagarilarint Onemli derecede etkiledigi seklinde
aciklamiglar ve arastirmaciya bir 6rnek olarak gostermislerdir. Goriisme i¢in gidilen diger bir
isletmede ise is yerinin disinda ¢alisan katilimcilarin mesai saati sonlarina dogru is yerlerine
dondiiklerinde giin icinde yaptiklar1 satiglari birbirleriyle paylastiklart gozlemlenmistir.
Ayrica giin sonunda ortak toplanma alaninda bu paylagimlarla kimin o giin 6nde oldugu,
yiiksek satig miktarin1 nasil yakaladigi konusunda konustuklar: ve birbirlerini kiyasladiklari
goriilmiistiir. Kendini kiyaslama agisindan rekabet etkilesimlerine yonelik alintilar su

sekildedir:

“Bir iist pozisyondaki kisileri gozlemliyorum. Onlar nasil ¢alistyorlar, ne yapiyorlar. Nasil tavir
icindeler. Onlar: gézlemliyorum. O yetkinlik igin bir kisiyi sececeklerinde empati yapiyorum. Benim bir
tist pozisyondaki yoneticilerim acaba ne isterler benden, nasil olmalyyim, bunlar: diisiinerek...” (G2).
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“Diger is arkadaslarimin olumlu olumsuz yonlerini onlarin performanslarint is hayatindaki ge¢migini
arastirtp kendine gore ne artilar: var ne eksileri var ona gore kendine bir yol ¢izmeye ¢alisiyordu.
...kendi icerisinde performanslarini degerlendirdikleri kriterlerde kiyaslama yapiyorlar. O benden iistiin
diye. Bu siiregte karsimdakini yine, bu biraz once anlattigim orneklerdeki gibi koridor konusmalarinda
karsimdaki rakibin ozelliklerine ve ¢alisma siiresine bakarak ben de hirs yaptim.” (G4).

“..swalamalarda performans siralamalarinda ortaya ¢ikiyor zaten. Takip ediyor zaten bir sey
bekliyorsa eger. Eger ki bir iist pozisyon igin bir sey bekliyorsa kendi rakibini biliyor, kendi ile
kiyaslyor. Ne yapmas: gerektigini biliyor, adimlarini ona gore atiyor. Eger ki bir yerlere gelmek
istiyorsa...” (G12).

“Ben hep Ahmet’i takip ediyordum veya beni ge¢tigi zamanlarda da ne yapti da beni gecti, nerelerde?
Ahmet’le tath bir rekabetimiz vardi, gidip Ahmet’le paylasiyordum. Su miisteriyi nasil ikna ettin, sunu
bu kadar nasil sattin, buraya standi nasil taktin gibi.” (G13).

“..eger daha iist bir pozisyonla ilgileniyorsaniz zaten kisi bazli takip yapmak zorundasiniz. Diger sube
miidiirlerine bakmak zorundasiniz.” (G15).

“Kendisine satis anlaminda yakin ve kendisinden bir tik ondeki insani segiyor. Zaten kendisinden
asagida olan bir insanla kiyas yapamaz, kendisi ondan daha iyidir. Kendisi iiciincii sirada, ikinci sirada
olani seger ki kendisi iki olsun digeri 3 olsun. Ya da biri hedef alir ki ben birinci olayim gibi.” (G16).

“Ben onu satistayken ¢ok gordiim mesela senin satisin iyi oluyor senin satisin gegebilmek icin daha on
plana ¢ikabilmek i¢in arkadaslar tabi devamli satisini takip ediyor.” (G19).

“lyi yapan bir insant daha ¢ok gézlemliyor, kétii yapan bir insan nerede kétii yapiyor onu fark etmeye
calistyoruz. Daha ¢ok magazada hem yoneticilerin takdir ettigi kisilerle rekabet etmeye ¢alisiyorum
hem de bu kisi neden takdir aliyor bunu sorguluyorum. Satist mi iyi veya miisteriye servisi mi iyi
muamelesi mi iyi, marka veya magaza hakkinda bilgi sahibi mi daha ¢ok bunlari gézlemlemeye
calisiyorum bu konuda rekabet etmeye ¢alistyorum.” (G23).

“Karsindakiyle rekabet ediyorsan onun artilarini alabilmelisin ki onun oniine gegebilesin. ...Tabii ki
baskalariyla da “O neden benden daha iyi. Ondan ne 6grenebilirim de daha iyisini yapabilirim.” diye
kiyas yapiyorum. Yani etrafimdaki insanlarla konusurken bunlari illa ki dinlemek istiyorum, bir
feedback almak istiyorum. Bundan dolay: baskalariyla da rekabet yasiyorum.” (G29).

“Kendini kiyaslamak zorunda kalyorsun bir arayayim kim kag yapti, ona gére onu yapmadan
gitmeyeyim moduna giriyorsun.” (G32).
3.6.4.2. Kendini Gelistirme
Kendini gelistirme, ise yonelik olarak kendini gelistirme, gergeklestirme ve isinde fark
yaratma ile rekabette iistiinliik saglamayt igermektedir ve rekabetci etkilesimlerin bir unsuru
olarak ortaya ¢ikmistir. Kendini daha iyi olanlarla kiyaslamak, bireyleri ayn1 zamanda kendini
gelistirmeye doniik tutumlara da yoneltmektedir (Collins, 1996: 52); bu durum daha ¢ok
yliksek performans saglamak icin islevsel bilgileri gelistirme seklindedir (Giinii¢ vd., 2012:
311). Goriismelerde de katilimcilar, egitimler alarak kendini gelistirmenin, c¢alisanlarin
islerine hakim olmasinin, daha fazla bilgi sahibi olmanin ve yeni seyler 6grenmenin rekabet

iliskilerinde iistiinliik sagladigin1 belirtmektedirler. Bunun i¢in rekabetin bireyleri kendilerini
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gelistirmeye doniik motive ettigi sOylenebilir. Ayrica bireyler islerine yenilik getirme ve
yaraticilik katmaya calisarak da kendilerini gelistirmektedirler. Dolayisiyla kendini gelistirme

digerlerinin 6niine ge¢cmek icin rekabetci bir taktik olarak kullanilmaktadir:

“Benim gibileri maas tatmin etmez. Ben hi¢ bir zaman maasimin ne oldugunu diisiinmem veya bu ay
pirim alacak myyim diye. Benim birincil onceligim sudur, ben bir iist pozisyon igin kendimi nasil hazir
hissedebilirim, o yetkinliklerimi nasil gelistirebilivim. Benim tarzimda c¢alisan kisiler hep bu
sekildedir.” (G2).

“Bazi seylerde hep dncii olmaya ¢alistim. Kendimi géstermeye ¢alistim. Yenilik yaratmaya ¢alistim.”
(G4).

“Rekabet etmesi icin sattigi mall ¢ok iyi analiz etmesi lazim. Bir sey anlatirken ozellikle bilmen lazim ki
karsisindaki insanlar: baglayabilmek. ...satis yapsan da veya baska bir iste ¢alisiyorsan da ozellikleri
olan biitiin her seyi bilmen lazim ki karsindaki insanla ¢ok rahat rekabet edebilesin. Sadece sattigin
bazi isin konumunda kalmayip daha detayci olman lazim.” (G11).

“...mutlaka bir seyleri farkli sunarak rekabette dne ¢ikmasi lazim. ... arkadaslarindan farkly olman
lazim, bir fark yaratman lazim. 40 kisi ayni anda ise mi basladiniz, 40 kiginin arasindan senin isminin
on plana ¢ikmasi lazim. Bunu mutlaka farkl olarak yaparsin, bu da bilgiyle olur derim hep.” (G15).

“Uriinler hakkinda daha bilgili olursan o iiriinii daha iyi pazarlarsin. ... tamamiyla aktif ve bilgi sahibi
olursan miisteriye gittigin zaman diger arkadasin, bilmeyen bir adam 1k-mik dediginde ya da kampanya
konusunda tam bir bilgi sahibi olursan sattigin iiriinle ilgili diger arkadasindan bir puan dénde
olursun.” (G16).

“Ben rekabetten ziyade kendimi gelistirip, buramn iistiinii benim hak edebilmem icin o vasiflara sahip
olmam lazim. Kendime déniip bakip o vasiflar bende var mi, ne kadar eksigim var onu sorgulayp onu
gelistirmem lazim.” (G19).

“Rekabet oldugu zaman insanlar kendilerini biraz daha fazla gelistirebiliyorlar, siz kendinizi
gelistirdiginiz zaman zaten bir takim yerlere ulasabiliyorsunuz, sonuca ulasabiliyorsunuz. ... siz zaten
kendinizi gelistirdiginiz zaman rekabeti saglamis olursunuz.” (G24).

“Benim rekabet stratejim; her giin iistiine bir sey koymak, her giin gelistirmek, her giin yeni bir sey
ogrenmek ve siirekli ¢alismak. Her giin simirlarimi asmak zorundayim. Kendimi tekrar etmek gibi bir
gaflete diisemem. Daha fazlasini yapmam gerekiyor. Daha fazlasini 6grenmem gerekiyor.” (G30).

“Kigi terfi icin baskalari ile rekabet icerisinde ise one ¢ikmak icin kendini gelistirmek zorunda. Igini
daha iyi 6grenmek zorunda. Is disinda da kendini gelistirmek zorunda. Cogu insan iiniversite bittikten
sonra is hayatina baslyor aradan yillar ge¢mis 35-40 yasina gelmis tekrar iiniversiteye doniiyor
kendini gelistirmeye ¢alisiyor.” (G31).

“..Daha fazla biliyor olmak otomatikman rekabet acisindan o kisiden 1-0 oénde oldugumu
diisiindiiriiyor.” (G37).

“Sadece satis da degil biz de ilaclarin klinik ¢alismalar: var. O klinik ¢calismalara olan hdkimiyet ¢ok
onemli. ...Bizde en onemli seylerden biri ézelligi faydaya cevirmektir. Bununla ilgili yaptigimiz iyi ig
uygulamasini sahayla paylastiginiz zaman, arkadaslariniza yén verdiginiz zaman da i¢ rekabette bir
adim éne ¢ikmig oluyorsunuz zaten.” (G38).
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3.6.4.3. Gii¢ Kazanma

Orgiit i¢inde giic, kaynaklar iizerindeki kontrol, gii¢ sahibi bireylerle kurulan iliskiler
ve formel gilicten olugmaktadir (Pfeffer, 1999). Gii¢ kazanma istegi ile rekabete egilim
gostermek, digerlerine hiikmetme istegi ile iistiinliik saglamaya ¢alismak seklindedir.
Gortismelerde bireylerin digerlerine karsi glic kazanma ve onlara hilkmedebilme istegi ile
iistiinliik saglamaya calistiklar1 ve rekabete girdikleri belirtilmistir. Yoneticilerde astlari ile
rekabet ederken hiyerarsiden gelen gii¢lerini kullanmaktadir. Bulgulara bakildiginda rekabetgi
bireylerin hep 6nde olma isteklerini giic kazanma aracilifiyla tatmin ettikleri goriilmektedir.
Rekabet ortaminda yiiksek statiide bulunan bireyler (yOneticiler) hiyerarsideki formel
giiclerini kullanmakta, diislik statiideki bireyler (satis elemanlari) ise giiglerini diger gii¢siiz
bireyler lizerinde kontrol saglamaktan almaktadir. Ciinkii bu bireyler 6zellikle iizerlerinde
kontrol saglayabilecekleri daha zayif bireyleri segerek rekabet etmeye egilim

gostermektedirler:

“..iyi bir yerlere gelmek, baskalarimin iistiine ¢ikmak, birilerine hiikmetmeye calismak, iistlerinden
takdir gérmek ve daha iyi bir konuma gelmek. Hem kigisel tatmine giriyor. Hem sosyal tatmine giriyor.
....daha ¢ok kisisel tatmin ve digerlerini ezmek, digerlerinin iizerinde baski olusturmak onlara ashinda
kendi yonetimine almak. Bu illa ast iist yonetsel anlamda degil psikolojik olarak da boyle.” (G7).

“... Kafayi takmis mesela miidiir olacak. ...Ne onun yamindaki rakibi, her seyi ezip gegiyor yani her seyi
yapiyor bunun igin, elinden geleni yapiyor.” (G10).

“Ben bu isi ¢ok iyi yapryorum deyip de kendilerini, bu ego olayi var ya, o ego olayini kiramayan
insanlar var. Adam parasinda pulunda degil. Sadece yaptigi isi, hep ben birinci olayim goziiyle bakip
diger arkadaslarmm diglayanlar ¢ok. ... Kendini savunamayan insanlar: daha ¢ok segerler o tarz kisiler.
Hani sey derler ya, vur sirtina agzindan ekmegi al hesabi, o tarz insanla daha ¢ok ugrasiwrlar. Hem
yenmesi kolay oldugu igin, hem de bir sey diyemeyeceginden dolayi, kendisini savunamayacak insanlari
daha ¢ok segiyorlar.” (G11).

“Is hayatinizda séyle giicsiizlerin oldugu bir ortam ashnda ¢alisana performansa dayali ¢calisana her
zaman gii¢ kazandiriyor.” (G24).

“Insanlarin arasindaki en ¢ok gériilen rekabet riitbe alabilmek iizerine. Riitbe aldiktan sonra daha ¢ok
kisiye hiikmedebiliyorsunuz.”(G29).

“Ben bolge miidiirliigii egitimi almigtim bir énceki firmamda ve o egitimi alip oraya basvurabiliyorduk.
Iki arkadag basvurmugstuk. Bizde rekabette sdyle bir sey var senin bélge miidiiriiniin de ¢ok giiclii olmast
lazim. Firmada onemli bir yerde olmasi gerekiyor ki tavsiye ettigi kisi dikkate alimsin ... Kulisler
neticesinde karst tarafin bélge miidiiriiniin daha giiclii oldugunu anladim. Ben o ¢ocuk basvurduktan
sonra az ¢ok tahmin ettim zaten. O adam her seyi yapar, gerekirse beni karalayabilir bile diye aklima
geldi. Sonucunda pozisyona o ¢ocuk alindi. Ben sonra o direktorii aradim “Bana niye basvur dediniz
ki? Ben sonugta herkesi karsima aldim.” dedim. Rekabetle ilgili sektorde béyle bir kétii anim da var.
Bir énceki firmam mesela diinyanin en biiyiik ilag firmasiydi. 7-8 tane direktorliik vardi. ... bunlar da
kendi icerisindeki rekabetlerde giiclerini temsil ettikleri béliimiin kota paylasimindan aliyorlard: ve o
grubun o direktére baglhiligiyla olgiiliiyordu. Ne kadar kisiyi arkasinda siiriikleyebiliyor? Ne kadar yén
gosterebiliyor? Firmanin daha iyi bir yerlere gelmesi igin ne kadar pozitif enerji saciyorlar? Ne kadar
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firmayt temsil ediyorlar? Yoneticilerin rekabeti de bu sekilde. Onlarin yiikselmesi de yurtdisi pozisyona
gecmek.” (G38).

“Her zaman igin alt ve iist ¢alisanlara arasinda rekabet s6z konusudur. Ornegin alt ¢alisan iistiiyle
rekabet edebilmek i¢in bir yoneticinin yapmasi gereken isi yapmaya ¢alisarak, anlasma imzalanacak bir
toplantiya yoneticisini ¢agirmadan katilir ve neticede anlasma iptal oluyor. Bu gibi durumlarda genelde
yonetici hiyerarsiden gelen giiciinii kullanarak alttan gelen bu rekabeti engelliyor.” (G40).

3.6.4.4. Rekabetci Kisilik

Rekabetci kisilik 6zelligi; rekabetin olugsmasina ve rekabet etkilesimlerine sebep olan
kiskanglik, hirslanma, galip gelme istegi gibi rekabetci tutumlarin olusmasina etki eden
onemli bir unsurdur. Ozellikle olumsuz bir tutum olarak da belirtilen kiskanglik konusunda
Tanenbaum (2006: 5), psikolojik yetersizlik hissinin, bireylerin rekabet¢i ve kiskang
olmalarin etkiledigini belirtmektedir. Goriismelerde de rekabetgci bireylerin hirsl, kiskang ve
duragan olmay1 sevmeyen bireyler olduklar1 ve orgiit icinde rekabetin olugmasinda etkili
olduklar belirtilmistir. Bu rekabetgi kisiler baskalarini gegme ve dnde olma motivasyonuyla

hareket etmektedirler:

“%10’luk kisimda kisilik ozelligi olarak var. Yani 10 kisiden bir tanesi dogustan rekabetci doguyor.
Asirt hirs, karsimdakine nasil zarar veririm %10°luk kisim boyle.” (G3).

“Cok hirsh olmak bana gore de iyi degil. Ama boyle hirsl insanlar ¢ok fazla var. Bu da rekabetin bir
etkeni.” (G5).

“Belki benim icime islemis, kisiligime islemis, ben yolda giderken bile arabayla yarigsabiliyorum yani,
onunla bile rekabet edebiliyorum. ... Bana iglemis bu. ...Duygularim ciinkii hep rekabetten yana. Her

yerde rekabet etmeye ¢alisirim biri kosuyorsa ben de kosuyorum onu gegeyim diye béyle benim.’
(G13).

“..ben hirsli bir insamim. ...benim i¢in hirs hayatimin her yerinde var. O yiizden baskalarindan iyi
olmak beni biraz kam¢iliyor olabilir diyebilirim. Boyle durumlarda daha iyi satis yapryorum. Her giin

kontrol ediyorum, ben geride kalirsam digerlerinden daha iyi yapabilmek icin gayret ediyorum.’
(G21).

“Daha fazla hirsh olan, ...satis yapmaya veya prim kazanmaya ¢alisan insanlar daha fazla rekabet
etmeye calistyor. ...Rekabetten dolayr insanlar hirsla birbirini insani iligki gelistiremedikleri igin
egritiyorlar aslinda. Birbirini ekarte etme, one gegme.” (G23).

“Kendim de zaten hiperaktiflik var bende, zaten duramiyorum hichbir sekilde kendimle bile savasirim
bazen. ... kaybetmek istemem hep kazanmak isterim bu tiir seyler. Isimde de ayni sekilde herkesten daha
iyisini yapmaya ¢alisiyorum.” (G26).

“Kiskang¢lik her giin oluyor. Mesela, bizde 24 saat aktif olmak zorundayiz her giin 2 arkadasimiz 24
saat ¢alisiyor bizim ertesi giin istirahat ediyor, onlar mesela hayiflantyor niye biz 24 saat ¢alistyoruz da
bunlar ¢caligmiyor gibi.” (G27).
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“Ben rekabet¢i bir insanim. Kendimi neden rekabet¢i olarak tanimliyorum? Stabil gitmeyi sevmem. Hep
siyrilmayr severim. On planda olmayt severim. Dikkat ¢ekmeyi severim. Konusmalarimla dikkat
cekmeyi severim.” (G29).

“Kisilerin egolari da rekabet olusmasinda etkili olabiliyor. Kimileri rekabet seviyor. Hir¢in rekabet¢i
adamlar var.” (G32).

“Hirs asirtya kagmadig siirvece tabii ki herkeste var. Hirstan gézii dénmiis insanlar vardwr. Gozii highir
seyi gormez herkesi ezer gecer. O da hig iyi bir sey degil. Bir de hedef belirlemek iyi bir sey ama hedefe
ulasmak igin ¢cevremizdeki herkesi silip atmak iyi bir sey degil.” (G34).

“Rekabette 6nemli etmenlerden biri de kiskan¢lik. Bence kiskangliktan sonra rekabet bashyor. Insan
kiskandigi kisilerle rekabet etmeye baslar. Kendini yoneticinin goziinde daha iist seviyelere getirmeye
calisiyor ki eger kiskanclik varsa diger kigiyi daha diisiirmeye ¢alisir.” (G36).

Rekabet iliskilerinin dinamigine yonelik elde edilen bu bulgular disinda, veri kodlama
stirecinde dikkati ¢eken ancak, iligkili kavramlarin gruplandirilmasiyla olusturulan temalara
dogrudan girmeyen bazi olgular da mevcuttur. Rekabetin yarari; dogasi; gruplar i¢in islevi;
cinsiyetin rekabet davraniglarint etkilemesi gibi konularda katilimcilarin bazi tespitleri
mevcuttur ve yukarida belirtilen temalarin agiklayiciligimi giiclendirmektedir. Ornegin
rekabetin gerekli olduguna, bir hedef gibi islev gordiigiine, is yasaminda monotonlugu
azalttigina yonelik goriisler yukarida belirtilen rekabete yonelik tutumlarin arkasinda yatan

bazi itkileri acgiklar niteliktedir:

“Illaki rekabet olmazsa bu is olmaz zaten. ...Okul gibi bir sey diisiin, derste kim birinci olursa is
hayatinda da aymi sekilde birinci olmaya ¢calisir, gelecegi icin birinci olmaya ¢aliswr, liderlige calisir

ayni bu sekilde, is hayatinda da bu sekilde, kisiler kendi arasinda rekabet olmazsa kimse is yapmaz.’
(G26).

“Rekabet her kosulda var. ... Aym yerde durdukga bir siire sonra o pozisyondan sikilmaya baslarsiniz.
Isinizden sikilirsimz, arayislar icine girersiniz. Yasantimzin igindeki rutinden disart ¢iktiginizda
bocalamalar yagarsimiz. Ne kadar iyi olursaniz olun bu sefer kendinizi gdsteremezsiniz. O yiizden
rekabet her yerde var. ...Insanlarin bir hedefi olmasi lazim, hedefi olmadigi zaman bir yere gidemiyor.
... Insanlar 1 ay igerisinde veya 1 yil i¢erisinde surada olman gerekiyor denildiginde bu insan onun igin
kosacak ve bu onun i¢in her zaman rekabeti saglayacak. ... Bir kisiye hedef koydugunuz zaman o yonde
vola ¢ikar o hedefe ulagsmak igin elinden geleni yapar. Devamly gelistirir kendini. ... Rekabet olmadig
siirece insanlar bir hareketlilik haline gelmiyor. ...Bunu bir at yarisi olarak diigiiniin, bir tazi yarisi
olarak diisiiniin. Tazimin éniine tavsani koyuyorlar, ki canli tavsan bile degil, ama tazi kosuyor, amag
yakalamak.” (G29).

“Rekabetin bircok gerekgesi olabilir. Isten atilma korkusu, patronlarin géziine girme istegi olabilir.
Baskalarimin iizerine hatalar yikarak kendisini iyi géstermek amaci olabilir. Ama amag ne derseniz,
benim aklima tek sebep geliyor; isini kaybetmemek veya oradan iyi referansii ayrilmak.” (G34).

Rekabet etme davranisinin i¢giidiisel olup olmadig1 ya da hangi gelisimle ortaya

ciktigr onceki arastirmalara konu olmustur (May ve Doob, 1937). Bu baglamda evrimci bir
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bakis acis1 ile hayatta kalma adaptasyonu i¢in dogal bir sosyal rekabet olusabilmekte
(Ninivaggi, 2010: 67) ama diger taraftan bireylerin rekabetci sisteme uyum saglamak {izere
yetistirildikleri ve egitildikleri belirtilmektedir (Ruben, 2013). Bu aragtirmada da katilimeilar
zaman zaman rekabeti insanin dogasinda olan bir 6zellik olarak gordiiklerini ya da rekabetin

sistemin bir geregi olarak ortaya ¢iktigini belirtmiglerdir:

“Sirketin hedefleri ya da sirketin igi geregi sistemden kaynakli bir rekabet olgusu var, bir de kiginin
kendisini gergeklestirmek istemesinden kaynakl bir rekabet olgusu var. Iki cesit var.” (G7).

“Insan dogasinda var yani... bu ¢ok ilkel bir duygu. ...bu gecmisten gelen milyon yillardir devam eden
evrimsel siirecin bize biraktigi miras. Bunun adi rekabet bu balikta da var, karincada da var, képekte de

var, kedide de var. Biitiin hayvanlarda daha dogrusu yasayan tiim canlilarda bu rekabet bitkiler de bile
var.” (G17).

“Rekabet etmek, yarigmak genelde insamin dogasinda, yapisinda varmis gibi gosterilir ama bu sistemin
yapisinda vardir. Insanlarin yapisinda olan sey degisen kosullara uyum saglamaktir. Rekabet buradan
kaynaklaniyor insan yapisi ile alakali bir sey degil. Sistemin yapisi ile alakali bir sey. Gerek sirketler
arasi gerek kisiler arasi rekabete iter seni.” (G30).

Diger yandan rekabet iligkilerinde bazi1 gorligmelerde rekabet davranigi iizerinde
cinsiyetin etkisine yonelik yapilan saptamalar, rekabet taktiklerine farkli bir 6rnek teskil
etmistir. Kadin ¢alisanlarin kendi aralarinda fiziksel goriintim gibi i dis1 konularda da rekabet
ettikleri vurgulanmais; orgiit icinde karsi cinsi etkileme yoluyla rekabet iistiinliigli elde etmenin
esitsizlik yarattigi, karsi cinsi etkileme ile ilgili taktiklerin, satis rakamlarini artirmak amaciyla

miisteri iligkilerinde de kullanildigina yonelik gézlemler aktarilmistir:

“Senden daha fazla miidiirle hagsir negir olan bir bayan eleman daha ¢abuk terfi alabilir. Kadin-erkek
iligkileri kullanmiliyor. Performans ikinci planda kaltyor. Bu sefer ne oluyor, o kisi bir adim éne gegiyor,
ama diger 3 kisi ya da 4 kisi onla rekabette sonucta ve kiskan¢lik doguyor. Orada is ortaminin
performanst diigiiyor...” (G3).

“Eskiden alt kademeler kadinlara yetiyordu. Bir iist kademe i¢in ¢ok ugrasmiyorlardi. Ama artik iist
kademelerde o kadar ¢ok kadin olmaya basladr ki bu erkekleri korkutmaya bagsladi. Bundan dolay:
sivrilen kadin bir erkekten daha fazla tehlikeye yarattigimi diisiiniiyorlar kendilerine ve ekarte etmek
i¢in daha fazla ugrasiyorlar bayanlia. ... Onu is hayatinda asagi ¢ekmeye ¢alisiyorlar. Bunun tam tersi
de ¢ok fazla var. Bayan da fiziksel ézelliklerini kullanmaya ¢alisarak bir yerlere gelmeye ¢alisiyor.”
(G6).

“Bu tiir rekabet kadin ¢alisanlar arasinda ¢ok daha fazla gézlemleniyor. Erkekler biraz daha sadece
isine odaklanabiliyor. Bayanlar iggiidiisel bir sekilde islerini yaparken baska seylerle de alakadar
olabiliyorlar. Iste ekrana bakarken bir yandan karsi masada ¢ahsan kisiyi siizerek “Bugiin ne giymis?”,
“Yakismis mi1, yakismamis mi?” bunlarla ilgilenebiliyor... Bu tiir rekabetleri gézlemledim ama kendim
icerisinde bulunmadim. Cok bilinen bir soz vardir, erkeklerin cekismesi dislidir, kadinlarin cekismesi
kanlidr.” (G34).
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“Cinsiyet ¢ok onemli. ... satista kesinlikle etkili oldugunu diigiiniiyorum. Kadinlar bunun maalesef bir
avantaj olarak kullaniyorlar. Bunun icin de yalnizca gériintiileriyle, sirf giizel oldugu icin bir sekilde
desteklenen ve satisi gerceklestiren insanlar var. Bunun yaminda giizelliginin farkinda olup bunu
kullanan insanlar da var. ...bir erkek satis temsilcisi i¢in de aymisi diisiinebilir. Simdi bir Kivang
Tathtug un bir de Kemal Sunal’in satis icin aym yere gittigini diigiinelim. Farkli sonuglar getirirler.
Giizellik maalesef 6nemli.” (G35).

“Tabi erkeklerin rekabet ederken bayanlar hakkinda sagma kiskanc¢liklart oluyor. Kadinlarin pozitif
ayricalik gordiigiinii diistiniiyorlar. Ayni muamelenin kendileri igin yapilmayacagin séyliiyorlar. Hani
bayanin her zaman on planda olmas: gerekiyor. Bazi igyerlerinde 6yle olur. Bayan boyle alimli ise
iligkileri iyi ise miisteriyle, daha 6n planda tutuluyor. Tabii erkekler de bayan oldugu icin boyle
yapildigini diisiinerek kiskanabiliyorlar.” (G36).

Gruplarin bir hedef i¢in rekabet etmesinin iiretkenliklerini ve grubun kazanmaya olan
inanglarini artirdigi bilinmektedir (Mulvey ve Ribbens, 1999: 652-653). Bu arastirmada grup
davraniglari, rekabet dinamigini agiklayacak diizeyde giiclii bir ana tema olarak 6ne ¢ikmasa
da baz1 gozlemler ve deneyimlere isaret etmektedir. Gruplar arasi rekabet durumunda grup igi

dayanigsma ve igbirliginin giiclendigine yonelik tespitlere rastlanmaktadir:

“Ama ekip olarak yarisiyorsan, mesela diger bolgeler olarak Akdeniz ve Ege bolgesinin yaristigini
diisiin, tabii ki o zaman herkes birbiriyle daha iletisim icinde oluyor, isbirligi yapilyyor. Ciinkii bolge
hedefidir o, bélgenin iyi olmasi gerekiyordur. O zaman ekip ruhu bir oluyor ama kisisel hedeflerde bu
gozlenemez.” (G16).

“Grup ¢ikart oldugu zaman mecburen bir is birligi oluyor ama ¢ok gézden uzak isler yapildigi zaman
giinliik rutin iglerimiz yapildigi zaman maalesef is birligi s6z konusu degil, stirekli ¢catisma var. Suan
bile dedigim gibi isimin devamhiigini saglamak amacgl siddetli bir rekabet var. Cok rekabet
ediyormuguz gibi goriinmiiyor ama her zaman bir rekabet var.” (G27).

Goriismelerde rekabetci bir ortamda kimi zaman bireylerin rekabetten kaginma ve
rekabete girmeme egilimi gosterebildiklerine de vurgu yapilmistir. Rekabetgiligin yikici
ozelliginden dolay1 basarisizlik ve bagkalarindan gelebilecek diismanca tutumlarla karsilagma
ihtimali kaygi yaratmakta ve rekabetten kaginmaya sebep olabilmektedir (Horney, 1999).
Gorligmelerde ise birey ve rakipleri arasinda performans acigmin fazla oldugu ve bireylerin
beklentisi ya da hedefleri olmadigi durumlarda da bireylerin rekabetten kagindiklar1 ve
cekildikleri belirtilmektedir. Ilaveten rekabetci orgiitlerde bireyler rekabete girmeme veya
rekabetten kaginma egilimi sergilemek istese de bunun kabul gérmedigi ve isten ¢ikarilma

nedeni bile olabildigi belirtilmektedir:

“..bayle firmalarda rekabet etmek zorundasin. Rekabet etmezsen ezilirsin, atilirsin. Bu kadar basit.”
(G3).
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“Sen rekabet etmiyorsan zaten yonetici seni istemiyor o firmada. Ciinkii artik eskisi gibi degerlere bagl
bir motivasyon mantigr yok. Sana kendini saygideger hissettirip basaril hissettirip de bir motivasyonda
bulunmuyor firmalar.” (G6).

“Rekabet etmedim ucundaki hediyeyi de alamadim. Ciinkii oniimdeki rakibim ¢ok u¢ rakamlara ¢ikmisti
hedef olarak zaten onun birinci olacagi belliydi. Ben de rekabet etmedim.” (G16).

“Artik beklentim kalmadi, beklenti olsaydi rekabete girerdim. Karsiligini géremeyecegim bir sey oldugu
zaman sadece kendin igin ¢alisiyorsun.” (G22).

“Kisi rekabet etmezse silinip gider. Rekabet olmadikca her sektérde kaybolursunuz. Rekabet olacak ki
isminiz anilacak, isminiz soylenecek. Rekabet olacak ki dogru is yaptiginiz goriilsiin.” (G29).

“Rekabetci bir ortamda rekabet etmeye karsi direnirsen isini kaybedersin. Iki ii¢ defa performans
listesinin sonunda kalirsan, ii¢ ay icerisinde seni isten c¢ikariyorlar. Boyle durumlarda mecbur
dayanabildiginiz kadar rekabet¢i oluyorsunuz dayanamadiginiz noktada benim gibi isi birakiyorsunuz.”
(G32).

“Rekabet etmezseniz elenirsiniz. Direnme sansiniz yok.” (G38).

“...Bazi insanlar da bu stresin ve gerginligin icine girmek istemedikleri i¢in rekabetten kaginir.” (G40).

Bu tiir baskilarin olmadigi, temel isin isbirligi ile ytrtitiildiigii (havayolu sektorii gibi)
ve rekabetin kiiltiirel bir 6zellik olmadigr is ortaminda, bireylerin rekabet etme geregi

duymadiklart durumlara da rastlanmaktadir:

“Rekabet etmek durumunda kalmadik. Burada hi¢ kimse bireysel olarak ¢alisamaz. Havacilik
sektoriinde bir ekibiniz olmasi lazim. Ekipteki arkadaslarin isini dogru yapabilmesi igin herkes
birbirinin hatasini telafi etmeye ¢alisir. Bizim departman da 6yle bir sey séz konusu bile olmaz. ...Bizim
kurumsal sirketimizde prim falan yok. Onlari yaristiracak bir konu séz konusu degil. Dolayisiyla
rekabet etmiyorlar.” (G20).

Orgiit icinde ortaya ¢ikan rekabet iliskilerinin bireyler ve &rgiitler acisindan cesitli
sonuclar1 bulunmaktadir. Rekabette tek bir kazananin olmasi nedeniyle bir¢ok kisi rekabet
ortaminda basarisizligr deneyimlemektedir. Diger taraftan rekabet bagsar1 gosterildigi siirece
bireylere zevk veren bir olgu ozelligine de sahiptir (Johnson ve Johnson, 1974: 215).
Gorligme bulgularina bakildiginda bireyler arasi rekabet iliskilerinin bireyler {lizerinde bazi
duygusal etkileri oldugu goriilmektedir. Kayiplara bagli olarak kendini kotii hissetmek,
rekabet¢i ortamdan kaynaklanan mutsuzluk, huzursuzluk, gerginlik ve tikenmislik duygusu
olumsuz duygusal sonuglara 6rnek olarak verilebilir. Rekabet¢i bir ¢aligma ortaminin fiziksel
ve psikolojik saglik sorunlarina yol actig1 6nceki arastirmalarda da vurgulanmaktadir (Kohn,
1992; Thornton vd., 2011). Goriismelerde de katilimeilar rekabet ortaminin saglik sorunlarina
yol actigini, rekabetin iletisim sorunlari, tartismalar ve arkadaslik iliskilerinin bozulmasi gibi

orgiit ici iligkileri olumsuz etkileyen sonuglari oldugunu belirtmisglerdir.
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Rekabetin motivasyon ve performansa yonelik sonuglari ise bireyler arasindaki
iliskilere ve rekabetin diizeyine gore degismektedir. Rekabet ortaminda bireylerin
verimliliklerinin motivasyonla degil zorla artmasi s6z konusu oldugundan bu durum
siirdiiriilemez bir nitelik kazanmakta; belli bir noktadan sonra verimsizlie ve isten
ayrilmalara sebep olabilmektedir. Ayrica zorlu rekabet kosullarinin oldugu orgiitlerde is goren
devir hizinin yiiksek oldugu ve bu durumun 6rgiit i¢in olumsuz bir sonug¢ olarak vurgulandigi
goriilmektedir.

Diger taraftan rekabet ortaminin bireylere ekonomik, psikolojik ve kariyer olarak
kazanimlar saglamasi yaninda ¢alisanlarin rekabet ederek performanslarini artirmasinin,

orgiitlin performans sonuglarina da olumlu yansidig1 vurgulanmaktadir:

“Simdi bazi arkadaslarda rekabette geriye diistiiklerini hissettikleri anda igine kapaniklik var.
Kiisiiyorlar. Ben bunu basaramadim, basaramayacagim hissine kapiliyor. ... Kaybeden kétii hissediyor.”
(G3).

“Insanin psikolojik olarak bitiren bir durum bu. Her giin sorgulanmak. Bu nasil oldu, o nasil oldu, bu
neden olmadi, yarin bunu yapacaksiniz, 6biir giin onu yapacaksiniz bu insan bitiren bir durum. Insan
baska hicbir seye zaman ayiramiyor. Insann biitiin her seyini alip gotiiren bir durum. ... Aidiyet duygusu
kalmiyor insanlarda bu kadar baskidan sonra ya da kendinden bir sey vermek istemiyor banka icin.
Sadece zorunda olaraktan ne gerekiyorsa o yapiliyor artik.” (G9).

“..rekabetin sonuglart hedefe ulasmak, basarili olmak, demin dedigim hazzi almak, olumlu sonuglari.
Olumsuz sonuglart olmaz olur mu, aile hayatimizdan ciddi feragat ediyorsunuz. Iste bu rekabette
maalesef arkadaslarimizla diisman olabiliyorsunuz. Arkadaslarimizi kaybedebiliyorsunuz. ... Rekabetin
isletmeye faydasi var, sirkete bankaya, bireye bir faydasi yok diyemeyiz. Hedefini tutturursan rekabette
prim alirsin, kariyer alirsin, ya da isinde devam edersin, basarili olarak devam etmen lazim rekabet¢i
olmak zorundasin.” (G15).

“Rahatsiz edici bir sey degil tabii ki bu canl tutan bir sey aslinda bu bakarsan beni motive eden bir
durum.” (G16).

“Insanlar: béyle yaris ati gibi miitemadiyen yaristirirsaniz bir yerden sonra kazanan olanin verdigi
duyguyla is biraz olumsuza déniiyor. ” (G17).

“Rekabetin kotii sonuglarindan biri stres. Siirekli en iyisini en fazlasimi yapmak zorundasin. Bu da
insana aswrt derece de bir stres yiikliiyor. Insanin giindelik hayatini etkiliyor. Sirketler icin rekabet tabi
ki olumlu. Ne kadar is o kadar para....kat be kat fazlasini kazaniyor sirket biz rekabet ettikce. Rekabet
bu yiizden sirket igin ¢cok olumlu.” (G21).

“...Daha c¢ok arkadas iligkisi kurulmuyor ashinda rekabet iizerinde dogan iliskide pek arkadas ve
sevginin kalmasi beklenemez. ...Dolayisiyla hirs bazen tartisma bazen yonetime yansiyan biiyiik
tartismalar buna doniigiiyor.” (G23).

“Rekabetin isletmeye tek olumsuz etkisi kosullar dayaniimaz hale geldiginde ¢ok fazla eleman girdi-
ctktist olmasi. Turn-over dedikleri bir sistem bu. Cok fazla danismanin girip ¢ikmasi veya ¢ok fazla
kisinin ise girip ¢ikmasi. Sirket burada soyle demeli; “Demek ki ben yanhs bir sey yapiyorum.” ¢iinkii
her girip ¢ikan personel sirket i¢cin masraf demek. Hem de bir prestij kaybi.” (G29).
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“Rekabet ortamindaki saldirganliktan dolayr insanlarin psikolojisinde hatta onlarin ailelerinin
psikolojisinde bile etkili olabiliyor. Sizin ruhsal sorunlarimizin olmasu iliski tek tarafli bir sey olmadigi
icin otomatikman magaza igerisindeki arkadaslarimizla olan iletisiminizi de etkiliyor. ...Rekabetin
bireye olumlu olan yanlar: ise basta da bahsettigimiz gibi mevki, para, yasam standardi gibi getirileri
var. Rekabetin olumlu sonuglari rekabet sonrasinda ortaya ¢ikiyor...” (G30).

“Rekabet etmenin bireye getirisi, kendini daha diri tutuyorsun, gelismek icin kendini zorluyorsun.”
(G38).
3.7. Bulgularin Degerlendirilmesi

Bu arastirmada ulasilan bulgular, Orgiitlerde bireyler arasi rekabet iliskilerinin
dinamigini; “performans baskisi ve bu performans: yoneten yoneticilerin tutum ve
davraniglariyla yaratilan rekabet ikliminde bireylerin ekonomik, kariyer ve psikolojik
kazanimlarina ulagsmak icin kiyaslama, giic kazanma ve istiinliik saglamaya yonelik tutumlar
sergileyerek, kendilerine iistiinliikk saglayacak cesitli taktikler gelistirme yoluyla rekabet
etmesi” olarak agiklamistir.

Alanyazina bakildiginda bireylerin rekabet etmelerinde {icret, terfi, taninirlik ve statii
temel rekabet konular1 olarak ele alinmaktadir. Diger taraftan orgiit i¢inde bireyler arasi
rekabet, rekabetci kisilik 6zelligi ve rekabetgi Orgiit ikliminin her ikisinin de etkisiyle ortaya
cikmaktadir (Schrock vd., 2014: 2). Rekabetci orgiit iklimi, performans karsilastirmalarina
bagli olarak bireylerin 6rgiit icindeki kazanimlari ile ilgili olusan algilamalara dayanmaktadir
(Brown vd., 1998: 89). Bu tip orgiitlerde performansa gore kazanimlarin artmas: ya da
azalmasi s6z konusu oldugu i¢in bireylerin olast kazanim kayiplarma yonelik endiseleri
psikolojik bir baski yaratmaktadir (Gléser vd., 2017: 3-6). Baski aym1 zamanda satis ve
pazarlama oOrgiitlerinin rekabet¢i iklimlerinin unsurlarindan biri olarak belirtilmektedir
(Strutton vd., 1993: 3). Diger taraftan rekabetin ortaya ¢ikmasinda ayni ortamda birbirine
yakin ve benzer bireylerin bulunmasi (Kilduff vd., 2010); bireylerin birbirini kiyaslamasi
etkili olmaktadir (Garcia vd., 2013). Bu arastirmanin bulgularinda da performans-hedef
baskis1 belirlenmis, satis ve pazarlama oOrgiitlerinde prim ve performans sistemlerinin
bireylerin kazanimlarina dogrudan etki ettigi, satis hedeflerine ulagsma ve satig artisi
konusunda bir baski ortami olustugu tespit edilmistir. Ancak, ulasilan bulgular performans
baskis1 disinda rekabet iizerinde etkili bir¢ok unsuru birlikte gérmeyi saglayacak sekilde daha
kapsamli bir agiklamay1 miimkiin kilmigtir.

Orgiitsel alanda rekabet iliskileri iizerinde etkili oldugu anlasilan diger 6nemli bir
unsur yonetici davraniglar: ve anlayislaridir. Yoneticilerden orgiitiin hedefleri dogrultusunda
calisanlarin performanslarii takip etmesi ve artirmasi beklenir; rekabetin ise ydneticilerin

caligsanlarin performansini artirmalarinda aragsal bir islevi vardir (Brown vd., 1998: 89). Diger
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taraftan yoOneticiler rekabetci orgiit iklimini yaratmada etkilidir (Schrock vd., 2014: 95) ve bu
etki giliclii oldugunda c¢alisanlar rekabet¢i yoneticilere olumsuz tepkiler verebilmektedir
(Tjosvold vd., 1983: 1119). Bu arastirmada da yoneticilerin bireyleri kiyasladigi, rekabeti bir
satig artirma aract olarak kullandiklar1 ve bireylerin rekabet¢i yoneticileri olumsuz olarak
algiladiklar tespit edilmistir. Ancak, yoneticilerin alan yazinda belirtildigi gibi rekabeti tesvik
edici sekilde kullanmaktan ziyade satis hedeflerini artirma konusunda baski yapmasi 6ne
cikmaktadir. Calisanlar yoneticilerin baskiya doniisen beklentileri karsisinda zorlayici
kosullara uyum saglamak i¢in rekabete girismektedirler.

Performans-hedef baskist ve yonetici davranislarinin o6rgiit iginde rekabetci iklimi
ortaya ¢ikardigini ve buna bagl olarak rekabet davraniglarini olusturan bir baglam yarattigini
sOylemek miimkiindiir. Ayrica sosyal karsilikli bagimlilik kuraminin varsayimlarina goére satis
ve pazarlama orglitlerinde olusan rekabetci orgiit iklimi bireyleri karsilikli bagimli bir duruma
getirmektedir. Ciinkii bireylerin kazanimlarinin birbirlerinin basarilarina baghi oldugu
olumsuz bir karsilikli bagimlilik s6z konusu olmaktadir (Murayama ve Elliot, 2012: 1050).

Bireylerin elde etmek istedikleri bireysel kazanimlar da rekabet iligkilerinin
dinamigini olusturan diger bir ana temadir. Aragtirmanin énemli bulgularindan biri bireylerin
ekonomik, kariyer ve psikolojik kazanimlarini rekabet ederek elde etmeleridir. Zorlayici
rekabet kosullar1 altinda bireylerin hedeflerine ulagsmasi basarili olmalar1 kadar digerlerini
gegmelerine de bagli olmakta; bu da aralarinda rekabetci etkilesimler dogurmaktadir. Bu
baglamda bireysel kazanimlarin icerdigi alt temalardan biri ekonomik kazamimlardir. Ucretin
(maag) bireylere tatmin saglayan ve elde edilemediginde motivasyon kaybina neden olan bir
unsur oldugu (Herzberg, 1968: 57); ekonomik kazanimlarin bunu elde etmek isteyen bireyler
icin bir motivasyon araci oldugu bilinmektedir (Schwartz, 2006: 137). Maas, prim, ikramiye
ve diger fazla 6demeler gibi ekonomik kazanimlari elde etmek rekabet yaratmaktadir (Kilduff
vd., 2010: 943). Dolayisiyla ekonomik kazanimlar 6nemli bir rekabet unsuru olmaktadir
(Schrock vd., 2014: 2). Arastirmanin bulgularinda da bu tespitlerle benzer sekilde bireylerin
hem satig hedeflerini ger¢eklestirmeleri hem de digerlerini gegmeleri gerektigini diisiindiikleri
ve daha fazla ekonomik kazanim elde etme motivasyonuyla rekabete egilim gosterdikleri
tespit edilmistir.

Kariyer kazamimlar: ihtimali bireylerin rekabet etmelerine sebep olan diger bir
unsurdur. Hiyerarside yukariya dogru ¢ikmak isteyen bireylerin rekabete egilimli olduklari
(Hays ve Bendersky, 2015: 867); ylikselme olanaklarinin kit kaynak ozelligi gostermesi
(Pfeffer, 1999: 51) nedeniyle basarmay1 ve rekabeti bir kariyer degeri olarak benimsedikleri
bilinmektedir (Tiirkay ve Eryilmaz, 2010: 182). Bu arastirmanin bulgular1 da alan yazindaki
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bu tespitleri desteklemis gériinmektedir. Orgiit i¢inde yiikselme istegi olan bireyler rekabete
egilim gostermekte; ylikselmek icin basarili olmak yaninda digerlerini gegme gerekliligi de
bulunmaktadir. Ayrica satis ve pazarlama orgiitlerindeki zorlu rekabet kosullarinda bireyler
bir iist konuma ge¢menin disinda mevcut konumlarmi koruma geregiyle de rekabet
etmektedir. Kariyer kazanimi elde etmek ayni zamanda ekonomik (maas artis1 gibi) ve
psikolojik (saygi gbrme gibi) kazanimlar1 da sagladigi icin bireyleri rekabet etmeye
yoneltmektedir.

Bireylerin psikolojik kazanimlar elde etme istegi de rekabet etme gerekliligini ortaya
cikarmaktadir. Ciinkii bireylerin toplum i¢inde takdir ve saygi gormeleri zayiflik ve garesizlik
hissetmemelerini saglayarak saygi ihtiyaclarini tatmin etmektedir (Maslow, 1943: 381-382).
Takdir gormek bireylerin kendilerini degerli hissetmelerine, basarilarinin artmasina ve tatmin
olmalarma katki saglamaktadir (Fagley ve Adler, 2012: 170). Takdir ve taninma ayni
zamanda ig tatminine de olumlu etki eden bir unsurdur (Spector, 1985: 705). Bu arastirmada
bireylerin takdir ve tatmin ihtiyaclarini giderme motivasyonuyla rekabete giristikleri
anlasilmakta; bireylerin iistiin olmak ve en iyisini yapmak istegiyle rekabet etmeye egilim
gostermeleri yoniindeki Onceki aragtirmalarin (Greenberg, 1932; Mead, 1937; Festinger,
1954; Kohn, 1992) tespitleriyle benzerlik gostermektedir.

Satis ve pazarlama oOrgiitlerindeki rekabet¢i ortamin bir geregi olarak bireyler
kazanimlarin1 birbirleriyle rekabet ederek elde edebilmektedir. Dolayisiyla bireylerin
performans-hedef baskisi altindaki zorlayici kosullarda ve yoneticilerin baskiya doniisen
beklentileri altinda kazanimlarini elde edebilmeleri hem bu kosullar altindaki beklentileri
kargilamalarina hem de digerleriyle yarisarak onlar1 gegmelerine bagh olmaktadir.

Arastirmanin temel bulgularindan biri bireylerin rekabetci orgiit ortaminda rekabet
ustiinliigli saglamak adma bulunduklar1 etkilesimleri iceren rekabet avantaji yaratan
taktiklerdir. Bireylerin Orgiitsel ve yonetsel uygulamalarin yarattigi Orgiit ikliminde
kazanimlarin1 elde etmeleri digerlerine iistlinliik saglamalarini gerekli kilmakta; bunun igin
bireyler kendilerine rekabet {stiinliigii saglayan taktikler sergilemektedir. Bu taktikler
yakinlik kurma ve yaranma gibi etkileme yoOnetimi davranislar seklinde sergilenebilecegi
gibi, psikolojik siddete doniisen saf dis1 birakma davranislart ve kural dist eylemleri iceren
etik dist davraniglar seklinde de sergilenebilmektedir. Arastirmanin bulgularmma gore
bireylerin bu taktiklerden hangilerini sergileyeceklerinin rekabetin zorlayict kosullarma ve
bireylerin kisilik 6zelliklerine gore degistigi sdylenebilir.

Bireylerin orgiit i¢inde yoneticiyle yakinlik kurmaya caligmalari, yoneticiyle uzun

stireli iligkiyi gerektiren politik bir davranistir (Murray ve Gandz, 1980: 13). Bireyler fayda
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saglamak amaciyla kendilerine yonelik izlenimleri yonetme temelinde (Dogan ve Kilig, 2009:
53) yakinlik kurma davranisii sergilemektedirler. Lider-iiye etkilesimi kapsaminda
yoneticilere yakin grupta olmanin bireyler i¢in bir avantaj yaratacak olmasi sebebiyle de
onlara yakin durma egilimi gosterilmektedir (Dienesch ve Liden, 1986: 621). Ozellikle terfi
almak icin girilen rekabette bireylerin yoneticiye yakin durarak rekabet {istlinliigii saglama
cabalar1 bu arastirmada da one cikmis; ilaveten yoneticiler disinda yarar saglayacak diger
bireylerle de yakinlik kurmaya ¢alistiklar1 tespit edilmistir.

Alan yazinda yaranma davranisi, orgiit icinde digerlerini etkilemede kullanilan temel
etkileme taktiklerinden biridir (Ferris vd., 2016: 6). Yaranma {istleri, astlar1 veya calisma
arkadaslarini etkileme amaciyla kullanilan (Shankar vd., 1994), politik bir beceri gerektiren
(Sibunruang vd., 2015: 337) taktiksel bir davranig olarak sergilenmektedir (Ferris vd., 2016).
Bireyler digerlerini etkileme konusunda olumlu sonuglar elde edebildikleri bu davranist ayni
zamanda Orgiit i¢i rekabet etkilesimlerinde rekabet istiinligi saglamak amaciyla da
kullanmaktadirlar. Arastirmalar, etkileme taktiklerinin performans degerlendirmede olumlu
bir islevi oldugunu ortaya koymaktadir (Ferris vd., 2016: 6). Dolayisiyla yakinlik kurma ve
yaranma davraniglarinin, bireyler tarafindan performanslarmma yonelik algilamalar
etkileyecegi diislincesiyle bir rekabet araci olarak kullanilmasi anlagilir bir durumdur.

Bireyler orgiit ici rekabet etkilesimlerinde iistiin gelmek amaciyla digerlerini saf disi
birakmaya caligmaktadir. Rekabetin dogasi, birinin basarili olmasin1 (Deutsch, 1949a: 130)
aynit zamanda digerlerinin basarisiz olmasini (Johnson ve Johnson, 1974: 214), baska bir
ifadeyle digerlerini hezimete ugratmayi (Griffin-Pierson, 1990), dolayisiyla taraflarin
birbirlerini saf dis1 birakmalarini gerekli kilmaktadir. Alan yazinda asir1 rekabetci bireylerin
sadece kendilerinin iistiin olacag: diisiincesiyle digerlerine kars1 bir diismanlik sergiledikleri
belirtilmektedir (Horney, 1999: 153). Rakibi saf dis1 birakmaya yonelik diismanca tutumlar
sergilemek ayni zamanda bir psikolojik siddete doniisebilmektedir (Col, 2008: 109). Bu
arastirmada saf dis1 birakma kapsamindaki diismanca tutumlarin olumsuz etkisinin, rekabetin
diizeyine gore degistigi bulunmustur. Bagka bir ifadeyle saf dis1 birakma davranist her zaman
diismanca tutumlarla ortaya ¢ikmamakta, duruma goére motivasyon diigiirme gibi tutumlarla da
sergilenebilmektedir. Diger taraftan rekabette basarili olanlart saf dis1 birakmak i¢in de tepki
gosterme ve diglama davraniglarinin sergilenebildigi belirlenmistir.

Alan yazinda satis meslegi daha fazla satis yapmak i¢in slipheli taktiklerin kullanildig:
bir meslek olarak elestirilmektedir. Satis ve pazarlama alaninda faaliyet gosteren orgiitler etik
olmayan bu satis taktiklerini azaltmak i¢in ¢aba gOstermekte ancak, diger taraftan satiglarin

artmasi i¢in de ¢alisanlarina baski yapmaktadirlar. Yiiksek satis hacmi beklentisi ve baskis,
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satis elemanlarinin satiglarini artirmak igin istenmeyen davranislara yonelmesine sebep
olmaktadir (Bellizzi ve Hasty, 2003: 338-339). Bu nedenle rekabet¢i orgiitlerde bireyler
rekabet iistiinliigli saglamak igin etik dist davramslar sergileyebilmektedir. Is yapis
normlarinin digina ¢ikmay1 gerektiren bu durumlar iiretkenlik karsit1 davraniglar olarak ortaya
cikmakta (Demirel, 2009: 122), orgiit, birey ve digerleri i¢in dezavantajli sonuglara sebep
olabilmektedir. Dolayisiyla orgiit icinde rekabet irrasyonel davraniglara yol acabilmektedir ve
gerektiginde kendi kazanimlarini da riske atma tutumuyla bireyleri etik olmayan davraniglara
(iftira atmak gibi) yoneltmektedir (Kilduff vd., 2010: 961-962). Bu arastirmada rekabetci
orgiit kiltlirii icinde daha fazla satis yapma yaninda ayni zamanda digerlerini ge¢me
gerekliliginin yaratti§1 baskinin bireyleri etik dis1 davraniglara zorladigi tespit edilmistir.
Ayrica makyavelist kisilik 6zelligi gosteren bireylerin rekabet¢i ve ¢ikarci davrandiklari
(Rayburn ve Rayburn, 1996) ve etik dis1 davraniglar sergilemeye egilimli olduklar1 (O’Fallon
ve Butterfield, 2005: 377) onceki aragtirmalarda belirtilmektedir. Bu arastirmadaki bulgularda
da rekabetci kisilik Ozelligi gosterdigi belirtilen bireylerin etik dis1 davraniglara egilimli
olduklarini séylemek miimkiindiir.

Bireylerin rekabet etme egilimi gdstermesinde ve oOrgiit iginde rekabet iliskilerinde
rekabet¢i tutumlar: da etkili olmaktadir. Bu tutumlardan biri kendini kiyaslamadir ve bu olgu
sosyal karsilastirma kurami varsayimlariyla aciklanabilir (Festinger, 1954). Sosyal
karsilagtirma siirecinde bireysel ve durumsal faktorlere bagli olarak bireyler bir
karsilagtirmaya gitmekte (Garcia vd., 2013: 635) ve aralarindaki performans farklarini
kapatmaya yonelik olarak rekabet etmeye kalkismaktadirlar (Festinger, 1954: 118). Rekabet
davraniginin kiyaslama yapmanin bir sonucu olarak ortaya ¢iktigi vurgulanmaktadir (Garcia
vd., 2013: 635). Bu aragtirmanin bulgulari, kendini digerleriyle kiyaslamanin rekabet
ortamimnin bir gerekliligi olarak rekabet siireci igerisinde ortaya c¢iktigini gostermektedir.
Bireyler, alan yazinda belirtildigi gibi performans agisindan kendilerine benzer ve yakin
olanlarla kiyaslama yapmanin yaninda, yoneticilerin basarili gordiikleri diger bireylerle de
kiyaslama yapabilmektedir.

Kendini gelistirme bireylerin bilgi, beceri ve yeteneklerini gelistirmelerini (London ve
Smither, 1999: 4), degisim, inovasyon ve 6grenme siireclerini igermektedir (Antonacopoulou,
2000: 495). Kendini gelistirme, calisanlarin orgiite katki saglamak i¢in ise yonelik bilgi,
beceri ve yeteneklerini gelistirmelerine dayali goniillii olarak ¢aba gosterdikleri bir drgiitsel
vatandaslik davranisi olarak da ifade edilmektedir (Podsakoff vd., 2000: 525). Ayrica bireyler
kendini daha iyi olanlarla kiyaslamanin sonucu olarak da kendilerini gelistirmek i¢in (Collins,

1996: 52) motive olmaktadirlar. Bu aragtirmada ise rekabet¢i bir ortamda kendini gelistirme
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cabasi, bireylerin rekabette iistiinliik saglamak i¢in kullandiklari bir taktik olarak tespit
edilmistir. Bireyler islevsel bilgilerini gelistirmeyi, iglerine yenilik ve yaraticilik katmay1
rekabette Onde olmak i¢in kullanmaktadir. Ayrica rekabet¢i Orgiit ortaminda bireylerin
kendilerini baskalar1 ile kiyaslamasimin ve bagkalar1 tarafindan kiyaslanmasinin bireyleri
kendilerini gelistirmeye yonelttigi de 6ne ¢cikmaktadir.

Insanlarin cgevresi iizerinde kontrol ve hakimiyet saglamak istemesi temel psikolojik
ihtiyaclarindan biridir (Murray, 1938: akt. Costa Jr. ve McCrae, 1988). Orgiit i¢inde giic
kazanma ise digerlerini etkileme kapasitesini ve Orglitsel aktorlerin digerleri iizerindeki
hakimiyetini ifade etmektedir (Fleming ve Spicer, 2014: 243) ve bireyler daha ¢ok sadece
kontrol edebildikleri kaynaklar iizerinde gii¢ sahibi olmaktadir (Hays ve Bendersky, 2015:
868). Diger yandan orgiit icinde digerleri iizerinde hakimiyet saglamak sayginlik gostergesi
olarak kabul gordiigiinde bireyler bu giice sahip olmaya calisacaklardir (French ve Raven,
1959: 267). Bu arastirmada da bireylerin digerlerine karst giic kazanma ve onlara
hilkkmedebilme motivasyonuyla rekabete egilim gosterdikleri bulunmustur. Ydneticilerin
astlar1 ile rekabette konumlarindan gelen giiclerini kullandiklari; diisiik statiideki bireylerin de
giicsiiz bireyler ilizerinde hakimiyet kurarak rekabette iistiinlik saglamaya c¢alistiklari one
cikmaktadir. Yine bulgulara bakildiginda o6zellikle hep 6nde olma istegi olan rekabetgi
kisilikteki bireylerin gilic kazanma tutumunu digerlerini saf dis1 birakmak ve rekabette
iistlinliik saglamak amaciyla sergiledikleri soylenebilir.

Rekabetci tutumlarin sergilenme sekli bireylerin kisilik 6zelliklerinden etkilenen bir
konudur. Rekabetc¢i kisilik 6zelligi gosteren bireylerin digerlerini gegme istegiyle kiskanma ve
hirslanma tutumlart sergiledikleri; ayn1 zamanda rekabet etmekten zevk aldiklari; kazanma ve
digerlerinden daha iyi olma istegi tasidiklar1 bilinmektedir (Krishnan vd., 2002: 288; Schrock,
2014: 3). Bu kisilik yapist siklikla, sabirsizlik, rekabetcilik, yiiksek beklenti,
miikemmeliyetgilik, ben merkezcilik gibi 6zelliklerle aciklanan A tipi kisilik o6zelligi ile
iligkilendirilmektedir (Sahin vd., 2011: 32-33). Ayrica A tipi kisilik 6zellikleri ile benzerlik
gosteren Makyavelist bireylerin de (Rayburn ve Rayburn, 1996), yardimlagmaya ve yakinlik
gostermeye egilimli olmadiklari, davranislar1 duygusal olarak manipiile ettikleri, bencil ve
rekabetci olmaya egilimli olduklar1 belirtilmektedir (O’Connor ve Athotha, 2013: 750-751).
Bu arastirmada da rekabet¢i kisilerin hirs ve kiskanclik tutumlar sergileyerek orgiit icinde
olusan rekabet dinamigini etkiledikleri anlagilmaktadir.

Rekabet avantaj1 saglayan taktikler ve bireysel tutumlar temalarinda agiklanan rekabet
dinamiklerinin politik davraniglarla da iliskili oldugunu séylemek miimkiindiir. Ciinkii satis

ve pazarlama oOrgiitlerindeki zorlu rekabet kosullarinda bireylerin sadece ise yonelik yiiksek



86

performans gostermeleri yeterli olmamakta ve bu kosullar digerlerini saf dis1 birakma, giic
kazanma ya da iistlerini etkileme yoniinde davranislar1 da gerekli kilmaktadir. Orgiit icinde
politik davraniglar digerlerini etkileme siirecinde ortaya ¢ikan ve bireylerin fayda saglamak
icin sergiledikleri davraniglardir. Bazi durumlarda gii¢ kazanma ihtiyact ve makyavelist
kisiligin politik davranislart olusturdugu belirtilmektedir. Ayrica bireyler kazanimlar elde
edecekleri durumlarda (olumlu performans degerlendirme, maddi kazanim gibi) politik
davraniglar sergilemektedir (Treadway vd., 2005: 230). Bu nedenle bireylerin kazanimlarini
(ekonomik, kariyer, psikolojik) digerleri ile rekabet ederek elde ettikleri rekabet¢i ortamda
digerleri karsisinda iistiinliik saglamak i¢in kullanilan taktiklerin (yakinlik kurma, yaranma,
saf dis1 birakma ve etik dig1 davranisglar) politik taktikler oldugu sdylenebilir. Bunun yaninda
rekabetci kisilik ozellikleri tasiyan ve giic kazanmaya yonelik tutumlar sergileyen bireylerin
de kendilerini tatmin etmek ve onde olmak amaciyla rekabet ortamlarmi kendileri lehine
kullanmalar1 ve rekabet ortamlar1 yaratmalarinin politik birer davranis oldugu da belirtilebilir.

Arastirmadan elde edilen ve rekabet dinamigini etkileyen tiim bu belirleyiciler
yaninda, gruplar arasi rekabetin grup iiyelerini daha igbirlik¢i hale getirdigi ve grup ¢ikarlarin
bireysel ¢ikarlardan daha Onemli gormelerine yol agtifina yonelik bazi tespitlere de
rastlanmistir. Gruplar arasi rekabetin, grup basarisini artirdig iddiasi alan yazinda mevcuttur
(Mead ve Maner, 2012: 571). Grup i¢i isbirliginin ve diger gruplarla rekabete girilmesinin
grubun basgarisina olumlu katkisi oldugunu belirten ¢alismalar (Deutsch, 1949b; Johnson vd.,
1981; Beersma vd., 2003) bulunmaktadir. Bu arastirmada da grup i¢i isbirligi yapilarak
gruplar arasi1 rekabete girilmesinin grubun basarili olmasina katki sagladigi vurgusu
mevcuttur. Ancak, gruplar arasi rekabetin iliretkenlik ve basari {izerinde olumlu etkisinin
oldugunun sdylenemeyecegine yonelik tespitler de bulunmaktadir (Blau, 1954; Hammond ve
Goldman, 1961). Grup dinamiklerinin rekabet davranislariyla iliskisinin, 6zel bir arastirma
sorusu olarak ele alinmasi1 6nerilmelidir.

Daha oOnceki caligmalarda Orgiit icindeki rekabetin motivasyon ve performans
acisindan bireysel ve Orgilitsel sonuglarina vurgu yapildigi goriilmektedir. Satis ve pazarlama
calisanlarinin performanslarint yiikseltmek icin motivasyonlarini artirmak yoneticiler i¢in
olduk¢a zorlu konulardan biridir. Cok boyutlu ve herkes i¢in gecerli bir yontemi olmamast
nedeniyle motivasyonu artirmak kolay olmamaktadir (Schwartz, 2006: 128). Rekabetci orgiit
ortaminin motivasyonu ve performansi artirdigina yonelik tespitler oldugu gibi (Brown vd.,
1998; Kilduff, 2014), endiseyi yiikselttigi, verimliligi diigiirdiigli, motivasyonu azalttig1 da
bilinmektedir (Kohn, 1992; Tjosvold vd., 2003). Bu nedenle rekabet, performans ve

odiillendirme ile ilgili arastirmalarda duruma gore degisen nitelikte rekabetc¢i ya da isbirlikci
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ortamin hangisinin etkili oldugu ile ilgili genel olarak iki farkli goriis vardir (Clifford, 1971:
11). Dolayisiyla rekabet ve performans arasindaki iligkiye yonelik psikoloji alanindaki
caligmalarda ¢ok fazla goriis birligi saglanamadigi, bir meta analiz ¢alismasinda da rekabetin
performansla iliskisinin zayif oldugu belirtilmektedir (Murayama ve Elliot, 2012). Bu agidan
bakildiginda rekabetin sonuclarmin oOrgiitsel baglama gore farklilik gosterdigi; bireysel
caligma ortamlarinda rekabetci ddiillendirme sistemlerinin, karsilikli baglilik temelli ¢caligma
ortamlarinda ise isbirlik¢i odiillendirme sistemlerinin etkili oldugu iddia edilmektedir
(Beersma vd., 2003: 572-573). Bireylerin 6zerk olarak calistiklar1 oOrgiitlerde bireylerin
kiyaslanmasi ve rekabete yoneltilmesi daha olumlu sonuglar vermektedir (Garcia vd., 2013:
643). Bu arastirmada ise satis ve pazarlama oOrgiitlerinde rekabetin bir performans artirma
aract olarak kullanildigi, hedeflere ulasmada olumlu katki sagladigi; bireylerin performans
artisinin motivasyon saglayarak degil, performans baskisi ile zorlayici sekilde saglandigi 6ne
cikmistir. Rekabetgi Orglit ortaminin bireyleri kendilerini gelistirmeye tesvik etmesi ve ise
yonelik monotonlogu azaltmasi nedeniyle olumlu katkilar1 oldugu ancak rekabetin zorlayici
yoniiniin belli bir asamadan sonra bu olumlu etkileri engelledigi sonucuna da ulasilmistir.

Rekabetci ortamda 6zellikle kaybeden bireylerin igbirligi yapma davranislari olumsuz
etkilenmekte, Orgiitten ayrilmay1 tercih edebilmektedir (Chun, 1998: 102). Bunun yaninda
rekabetci bir calisma ortaminin fiziksel ve psikolojik saglik sorunlarina yol a¢tig1 (Kohn,
1992; Thornton vd., 2011), satis ve pazarlama alaninda ¢alisanlarin tiikkenmisliginin satig
performansina ve isten ayrilma niyetlerine olumsuz etki ettigi de farkli arastirmalarda
vurgulanmaktadir (Rutherford, 2011). Isgoéren devrinin yiiksek oranlarda olmasi da orgiitiin
performansina olumsuz etki etmektedir (Park ve Shaw, 2013: 283). Bu aragtirmanin
bulgularinda da rekabetin bireyler iizerinde yarattigi baskinin, belli bir noktadan sonra
fizyolojik ve psikolojik sorunlara, iletisim bozukluklarina sebep oldugu, orgiit ici iligkileri
olumsuz etkiledigi ve isten ayrilma niyetini artirdig1 tespit edilmistir.

Rekabetin olumsuz etkileri ve sonucglarmma yonelik bu bulgularin alan yazindaki
elestirel goriislerde rekabetin olumsuz yonlerine yapilan vurgulari destekledigi sdylenebilir.
Rekabetin oldugu ortamda kaybetme tehlikesinin siirekli olmasi, digerlerini saf dis1 birakmay1
zorunlu hale getirmekte (Ruben, 2013); satis ve pazarlama orgiitlerinde bireyler islerinin
siirekliligi ve kazanimlarimi elde etmek i¢in rekabet kosullarina uyum saglamak zorunda
kalmaktadir. Bu zorlu kosullara belli bir noktadan sonra uyum saglayamayan galisanlarin
isten ayrildigi ya da isten cikarildigi da dikkat c¢ekmektedir. Bireylerin birbirlerini
kiyaslamalar1 ve rekabet etmeleri lizerine kurulu performans ve Odeme sistemlerinin

kullanilmasini katilimcilar “yaris at1” ya da “at yaris1” metaforlari ile ifade etmekte; orgiit ici
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isleyisin baski temelli rekabet¢i yoniinii olumsuz sekilde tanimlamaktadir. Elestirel goriislerde
bu isleyisin sistemsel yonii ise bireyler arasi rekabetin insanlarin dikkatinin birbirlerinin
performanslarina odaklanmasi ve orgiitlenme sisteminin performanslariyla ilgili elestirilerin
etkisiz hale gelmesi (Gaulejac, 2013: 144) seklinde agiklanmaktadir. Satis ve pazarlama
orgiitlerindeki performansa dayali ¢aligma ortaminda satis artirmaya yonelik isine yenilik
katma, farkli satis teknikleri bulma ve kullanmanin performans artirmada yeterli olmadigi,
bireylerin kendilerine rekabet iistiinliigii saglayacak, digerlerinin motivasyonunu diisiirme,
sikayet etme, iftira atma, hile yapma gibi digerlerine zarar verici taktikler gelistirebildikleri de
rekabetin olumsuz yonii olarak 6ne ¢ikmaktadir. Ayrica bulgulardaki, rekabetin fizyolojik ve
psikolojik sorunlara yol agtig1, orgiit ve bireyler i¢in zararli davraniglar ortaya ¢ikardigina
yonelik tespitler alan yazinda rekabetin motivasyonu ve verimliligi artirmadigina yonelik

elestirel goriisleri (Kohn, 1992) desteklemis goriinmektedir.
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Serbest piyasa ekonomilerinin ve kiiresellesmenin etkilerinin asir1 rekabeti tesvik ettigi
ve performans sistemlerinin ¢alisma yasaminda bireyleri her zaman daha fazlasini yapmaya
iten bir rekabete siiriikkledigi yoniinde elestiriler giderek artmaktadir (Gaulejac, 2013).
Ekonomik sistemlerin temel olarak rekabete dayanmasi, bireyler arasi rekabeti
derinlestirmekte ve siireklilestirmektedir (Kohn, 1992: 2). Orgiitlerin rekabet etme
gereklilikleri Orgiit iginde de rekabet¢i bir ortamin olusmasma etki etmekte ve rekabet
performansa olumlu etki eden bir siire¢ olarak tesvik edilmektedir (Gladser vd., 2017: 3). Bu
durum ozellikle satis ve pazarlama faaliyetlerinin yogun oldugu orgiitlerde satis hacminin
onemli bir performans gdstergesi olmasi (Bellizzi ve Hasty, 2003: 339) nedeniyle daha somut
bir sekilde goriilebilmektedir. Satis ve pazarlama faaliyetlerinin dogrudan Grgiitiin finansal
sonuclarina etkisinin olmasi, calisanlarin satis performanslarint orgiit icin kritik hale
getirmekte; satig ve pazarlama ¢alisanlar1 performans baskisini en ¢ok hisseden grup niteligi
kazanmaktadir (Rapp vd., 2015: 357). Ayrica rekabetin bir performans tetikleyicisi olarak one
cikmasi orgiitler i¢in yonetilmesi gereken bir olgu oldugunu gostermektedir.

Rekabetin orgiitler i¢in dnemi ve Orgiit ici rekabete etkisi géz Oniinde alindiginda,
bireyler arasi rekabet iliskilerine dogrudan odaklanan arastirmalarin sayisinin ¢ok fazla
olmadig1 sdylenebilir. Oysa olgunun sosyolojik ve psikolojik boyutlarinin karmasikligi, farkli
arastirma yontemleriyle gergeklestirilecek derinlemesine arastirmalara ihtiya¢ oldugunu
gostermektedir. Nitel aragtirma yaklagimiyla yiiriitiillen bu arastirmada rekabet davraniginin
baglami agiklanmaya ve rekabet iligkilerinin dinamikleri ortaya konmaya calisilmistir.
Orgiitsel ve yonetsel uygulamalar (performans-hedef baskis1, ydnetici davranislar), bireysel
kazanimlar (ekonomik kazanimlar, kariyer kazanimlari, psikolojik kazanimlar), rekabet
avantaji saglayan taktikler (yakinlik kurma, yaranma, saf dis1 birakma, etik dis1 davranislar)
ve rekabetci tutumlar (kendini kiyaslama, kendini gelistirme, giic kazanma, rekabetci kisilik)
rekabet dinamiklerini agiklayan unsurlar olarak bulunmustur. Ayrica bireylerin rekabete
yonelik izlenimleri, cinsiyet farkliliginin rekabet iliskilerine yonelik etkisi, rekabete girmeme
ve rekabetten kacinma durumlariyla ilgili algilamalar, rekabet ortamlarindaki grup
dinamikleri, rekabetin Orgiitsel ve bireysel sonuglariyla ilgili bulgular olguya doniik daha
zengin bir kavrayis1 miimkiin kilmustir.

Rekabetin dinamiklerini agiklayan bu bulgular, rekabet iliskilerine etki eden unsurlarin
biitiinciil bir sekilde goriilmesini saglamaktadir. Arastirmanin bulgular1 alan yazinda rekabetin

orgiit ikliminin ve bireylerin rekabet¢i tutumlarinin her ikisinin etkisiyle olustugu goriistini
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desteklemis goriinmektedir. Ayrica bireylerin elde edecekleri kazanimlarin digerlerine bagh
olmasina yonelik bulgular sosyal karsilikli bagimlilik kuramindaki iligkilere 6rnek teskil
etmektedir. Kiyaslama davraniginin rekabet ortaminin bir gerekliligi olarak rekabet siireci
icerisinde ortaya ¢iktig1 bulgusunun ise sosyal karsilastirma kuramindaki varsayimlara katki
sagladig sdylenebilir. Arastirmanin 6zellikle rekabetin bireyler iizerinde olumsuz sonuglarina
yonelik bulgulari, alanyazindaki elestirel goriisleri destekler niteliktedir. Yine satis ve
pazarlama Orgiitlerinde rekabetin performans1 motivasyonla degil zorla artirma islevine ve bir
performans tetikleyicisi olduguna yonelik bulgularin, alan yazinda rekabetle ilgili temel
tartisma konusu olan rekabetin motivasyon ve performansi artirmadaki roliine iligkin
aciklamalara katki saglayabilecegi diistiniilmektedir.

Rekabeti konu alan 6nceki aragtirmalarda genellikle nicel bir yaklagimin benimsendigi
ve arastirmalarin sporcular, Ogrenciler gibi Orneklemlerle yiiriitildiigli g6z Oniinde
bulunduruldugunda, bu arastirmanin salt nitel bir anlayisla ve olguyu bire bir yasayan
bireylerle yiiriitiilmesi alana 6zgiin katkist olarak belirtilebilir. Olguya yiiklenen anlamlarin
derinlemesine incelenmesi ile ulasilan temalarin diger arastirmalarin bulgulariyla benzerlik
gosterdigi ve ayrica mevcut arastirmalarda rastlanmayan ya da yeterli diizeyde ele alinmayan
rekabet dinamiklerini belirleyen farkli etkenlere yonelik kapsamli bir acgiklama getirdigi
goriilmektedir. Ozellikle yerel yazinda &rgiitsel davramis alaninda bireyler arasi rekabet
davranigsina dogrudan odaklanan ¢alismalara siklikla rastlanmamasi, aragtirmanin katkisini
artirmaktadir.

Rekabetin goreceli degerinin ve Oneminin belirlenebilmesi olduk¢a karmasik bir
konudur (Murayama ve Elliot, 2012) ve bu nedenle degisen kosullar ve durumlar altinda
bulgularin ¢esitlendirilmesine ve bunun icin de farkli arastirma yontemlerine ihtiyag¢ vardir.
Diger taraftan nitel arastirmada olguya yonelik saptamalarin ve kesfedilen iliskilerin
aragtirmanin yapildigi zaman ve duruma gore goreli olmasi nedeniyle genelleme yapmak
miimkiin degildir (Yildirim ve Simsek, 2005: 54). Dolayisiyla nitel arastirma tasarimina sahip
bu arastirmanin sonuglarinin da genellenmesi miimkiin degildir.

Psikoloji alaninda rekabet¢i tutum ve asir1 rekabetci kisilik 6zelliklerini (bazilarinda
isbirligi tutumu ile birlikte) tespit etmeye yonelik bazi 6lgek gelistirme ¢aligmalarinin oldugu
bilinmektedir. Ancak, Orgiitsel davranis calisma alaninda rekabet dinamiklerinin oOrgiit
baglaminda analiz edilmesi Onemlidir. Dolayisiyla bu arastirmada ulasilan ana ve alt
temalardan hareketle, orgiit ortaminda rekabet iliskilerine yonelik algilamalarin dlciilmesini
miimkiin kilacak 6l¢iim aracglart gelistirilebilir. Ayrica, rekabet olgusunun kiiltiirel anlamlarini

kesfedecek baglama 6zgii arastirmalara da ihtiyac oldugu agiktir. Wasti ve Erdil (2007), alan
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yazinda tutum Olgeklerinin saglikli Ol¢limler yapamadigma yonelik tartismalara dikkat
cekerek, bu tiir Olgeklerdeki ifadelerin kiiltiirel baglami dikkate almayan genel ifadeler
olmalar1 nedeniyle kiiltiirler aras1 6l¢iimlerde her zaman saglikli sonu¢ vermedigini ve farkl
aragtirma yontemleri kullanilmas1 gerektigini belirtmektedirler. Bu arastirmanin bulgularinin,
bireyler arasi rekabet iligkilerinin kiiltiirel i¢eriklerini ortaya ¢ikaracak ¢aligmalar acisindan da
ipuclart sundugu diistintilmektedir.

Arastirmanin en 6nemli kisit1 ise bulgularin arastirmaya dahil olan katilimer grubunun
olguya yonelik deneyimleri ve algilamalari ile sinirli olmasidir. Ayrica rekabetin zaman
zaman olumsuz bir olgu olarak algilanmasi nedeniyle bireylerin dogrudan konuya yonelik
gercek goriislerini paylasmamis ya da smurli bir bicimde paylasmis olmalar1 ihtimali de
bulunmaktadir. Diger yandan rekabet ikliminin en giiglii oldugu varsayilan satis pazarlama
faaliyetleri i¢in ulasilan bu sonuglarin, farkli ¢aligma bigimlerini igeren isler ve kurumlar i¢in
ne diizeyde agiklayici oldugu Onemli bir sorudur. Rekabetten kacinma davranisinin
temelindeki sebeplerin, orgiitsel ve bireysel sonuglarinin ortaya c¢ikarilmasi; bireylerin
algilamalarin1 etkileyen farkli unsurlarin etkisinin detaylarimin anlasilmasi; rekabetin
sonuglartyla diger orgiitsel olgular arasindaki olasi iligkilerin incelenmesi gibi konularda ¢ok

sayida arastirma sorusuna ihtiya¢ oldugu diisiiniilmektedir.
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EK 1 - KATILIMCI GRUBUNUN DEMOGRAFIK OZELLIKLERI VE IS YASAMI

PROFILLERI

Egitim Durumu Kisi Sayisi
Lise 9
Universite 24
Yiiksekokul 7
Toplam 40
Cinsiyet Kisi Sayisi
Erkek 29
Kadin 11
Toplam 40
Cahisamin Kazang Sekli Kisi Sayisi
Maas 6
Maasg + prim 34
Toplam 40
Unvan Kisi Sayisi
Miisteri Temsilcisi 2
Operasyon Yetkilisi 1

Ozel Miisteri Temsilcisi 1
Pazarlama Temsilcisi 1
Satig Danigmani 8
Satis Destek Uzmani 1
Satig Miidiirti 2
Satis Sorumlusu 4
Satis Temsilcisi 7
Satis Uzmani 1
Satig ve Pazarlama Planlama Yetkilisi 1
Satis Yetkilisi 2
Satis Y Oneticisi 4
Satig-Pazarlama Temsilcisi 2
Satig-Pazarlama Y etkilisi 2
Sube Miidiirii 1
Toplam 40




Orgiitsel Kademe Kisi Sayisi
Alt kademe g¢alisan 30
Orta/iist diizey yoOnetici 10
Toplam 40
Calisilan Sektor Kisi Sayisi
Bankacilik 4
Elektrik-Aydinlatma / Elektronik 2
Endiistriyel Mutfak Ekipmanlar: 3
Gida - Igecek 8
Havayolu 3

Ilag 3
Karton Kutu - Mukavva 1
Kimya (Deterjan, bocek ilact) 2
Otomotiv 1
Perakende Magazacilik (Gida-Kisisel Bakim-Giyim) 3
Petrol- Enerji 1
Sigara 4
Telekomiinikasyon 4
Turizm (Seyahat - Tagimacilik) 1
Toplam 40
Calisilan Boliim Kisi Sayisi
Bireysel Bankacilik 2
KOBI Bankaciligt 1
Kurumsal Satis 1
Kurumsal Satis Pazarlama 5
Operasyon 1
Operasyon-Bilet Satig 2
Satig 14
Satis - Pazarlama 9
Satis - Pazarlama Planlamasi 1
Satis Teknik Destek 1
Satis Yonetimi 1
Zincir Magaza Satis 2
Toplam 40
Satis Pazarlama Sekli Kisi Sayisi
Miisteri isletmeye geliyor 14
Miisteriye gidiliyor 26
Toplam 40
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Calisma Sekli Kisi Sayisi
Ayn1 pozisyonda ¢aligsan var 3

Bir ekiple ¢alisiyor / ayn1 pozisyonda ¢alisan var 25
Bolgede tek calistyor 4
Ekip yonetiyor / ayni pozisyonda ¢alisan var 6
Ekip yonetiyor / ayni pozisyonda ¢alisan yok 2
Toplam 40
Primin Kazanilma Sekli Kisi Sayisi
Bireysel 22
Bireysel + Havuz 3
Havuz 9
Prim yok 6
Toplam 40
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EK?2 -

Tarth:

1)

2)

3)
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YARI YAPILANDIRILMIS GORUSME FORMU

GORUSME FORMU

...... S S Katilimci Numarast.........

GORUSME SORULARI

Ne kadar siiredir is yasamindasiniz? Su anki sirketinizde ne kadar stiredir

calistyorsunuz? Bu is yerinizde kag farkli pozisyonda ¢alistiniz?

Sonda:Demografik bilgiler
Hiyerarsik konumu, unvani
Daha once calistig1 sektorler
Kazang sekli (maag-prim)
(Calisma ortami (saha-igyeri)

Is yasaminda insanlar birbirleriyle yarigtyorlar mi, rekabet ediyorlar mi? Hangi

konularda / hangi seyler i¢in rekabet ederler?

Alternatif: Siz ig yasaminda rekabet etme durumunda kaldiniz m1, hangi konularda?

Sonda: Is yasamindan 6rnekler

Is yasaminda insanlar arasi rekabete yonelik gozlemleriniz nelerdir? Sizce insanlar

neden birbirleriyle rekabet ediyorlar?

Alternatif: 1s yasaminda insanlarin rekabet etmeleri ile ilgili karsilastiginiz drnekler
nelerdir?

Sonda: Daha 6nceki isyeri ile farkliliklar
Enformel/formel rekabet durumlari
Kendisinin rekabet ettigi konular/durumlar
Bagkalariin rekabet ettigi konular/durumlar



4)

)

6)
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Is yasaminda insanlar 6zellikle kimlerle rekabet ederler?

Alternatif: 1s yasaminda insanlar rekabet etmek icin 6zellikle birilerini seciyorlar mu,
hangi 6zellikteki kisileri seciyorlar, neden?

Sonda: Ast-tist aras1 farklilik
Kendisinin rekabet ettigi kisiler
Potansiyel rakiplerin 6zellikleri
Cinsiyetler aras1 farkliliklar

Is yasaminda insanlar hangi yontemlerle / ne sekilde rekabet ederler?

Alternatif: 1s yasaminda rekabet eden insanlar hangi yoéntemleri kullanilryorlar, neden?

Sonda: Enformel/formel yontemler
Sozel olmayan davraniglar
Kendisinin kullandig1 yontemler
Rekabet ortamindaki tutumlar
Y Oneticilerin davranislari

Is yasaminda insanlar arasi rekabetin sonuglarma yénelik gézlemleriniz nelerdir?

Alternatif: Sizce is yasamindaki rekabetin isletme ve ¢alisanlar i¢in ne gibi sonuglari
var?

Sonda: 1s yasamina etkileri
Bireylerin rekabet ortamina tepkileri
Bireyler i¢in olumlu/olumsuz sonuglar
Isletme i¢in olumlu/olumsuz sonuglari
Rekabetin hissettirdikleri
Rekabetten kaginma



EK 3 -KODLAMA DEGERLENDIRME TABLOLARI

Kod Tablosu

Kod Isimleri Kod Kodlarn icerikleri
Numaralari

Ekonomik Kazanimlar 1 Caliganlarin donemlik primini hak etme istegi, maas zammi alma,
maas dis1 demeler alma ve 6diil kazanmay1 hedeflemesi

Etik D11 Davranislar 2 Is yapis normlarinin disina ¢ikip digerleri ve drgiit igin
dezavantajli durumlar yaratmak

Glig Kazanma 3 Digerlerine hilkkmetme istegi ile Gstiinliik saglamaya ¢aligmak

Kariyer Kazanimlari 4 Calisanlarin kariyerlerine yonelik hedeflerine ulagma, terfi etme
ve unvan sahibi olma beklentisi

Kendini Gelistirme 5 Ise yonelik olarak kendini gelistirme, gerceklestirme ve isinde fark
yaratma ile rekabette Gistiinlilk saglamak

Kendini Kiyaslama 6 Calisanin kendini baskalari ile kiyaslamasi, diger ¢alisanlarin
performansini takip ederek kendini degerlendirmesi
Calisanlarin satiglarini artirmasina yonelik baski yapilmasi, satis

Performans-Hedef 7 hedeflerini gergeklestirme baskisinin olmasi, prim sisteminin

Baskaist calisanlar tizerindeki baskisi, basar1 degerlendirme kriterlerinin
rekabet ortam1 yaratmasi

Psikolojik Kazanimlar 8 Calisanlarm en iyisi olma, tatmin saglama ve takdir gérme istegi

Rekabetei Kisilik 9 Digerlerini kiskanma, hirslanma ve bu nedenle digerlerini gegme
istegi duymak

Saf Dist Birakma 10 Rakip gordiiklerinin motivasyonunu diisiirmek, onlar1 sikayet
etmek, kotlilemek, hatalarini ortaya ¢ikarmak, alt etmeye ¢alismak

Yakimlik Kurma 11 Cikar saglayacagi kisilerle, yonetici veya diger ¢alisanlarla
yakinlik kurarak rekabet avantaji saglamak

Yaranma 12 Yoneticilere yaranma davranisi gostererek rekabet avantaji
saglamak

Yénetici Davranislari 13 Yoneticilerin bireyler arasi rekabeti tegvik etmesi, rekabete

zorlamasi, ¢aliganlari kiyaslamasi




Eslestirme Tablosu
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Alintilar

Kod No:

.1yl bir yerlere gelmek, bagkalarinin iistiine ¢ikmak, birilerine hitkmetmeye calismak,
tistlerinden takdir gormek ve daha iyi bir konuma gelmek. Hem kisisel tatmine giriyor.
Hem sosyal tatmine giriyor. (G7).

Ister istemez ben de prim sistemi igin kimi zaman rekabet ettigim oluyor. Daha iyi satig
yapip o hafta iyi prim hak etmek icin. Ciinkii bizim maas sistemimizde bazi aylar 5
haftalik oluyor, 5 haftalik maas sistemine doniisiiyor, Agustos, Eylil gibi. Bu aylarda
haliyle maas daha yiiksek yansiyacagi i¢in onun yansimasi ig¢in prime ben de zorluyorum
(G23).

Bence prim sistemi rekabet sistemi baski olusturuyor. Gece uyuyana kadar belki
rilyalarima kadar gelebiliyor. Bu baski hig giizel bir sey degil. (G21).

Benim rekabet stratejim; her giin Gistiine bir sey koymak, her giin gelistirmek, her giin yeni
bir sey 6grenmek ve siirekli calismak. Her giin sinirlarimi agmak zorundayim. Kendimi
tekrar etmek gibi bir gaflete dlisemem. Daha fazlasini yapmam gerekiyor. Daha fazlasim
6grenmem gerekiyor. (G30).

Bir kariyer plani vardir onun ve bu kariyer planini gerceklestirmek igin suni rekabet
ortamlar1 yaratir ve kazanabilecegi alanlarda, digerlerinin 6niine gecebilecegi alanlarda bir
suni rekabet olusturur. (G7).

Bir tanesi yukariy1 fazlasiyla rahatsiz edip belli yerlere daha hizli gelmek adina yalakalik
yapiyor. (G18).

Birbirleri ile rekabet ediyorlar mesela, ama subede kendi isini yarayacak insanlara daha
yakin duruyorlar mesela. Hi¢ anlasamayacag1 bir insan diyelim, ondan daha fazla fayda
gorecek, satista kendisine yardime1 olabilecek mesela bu insan ona daha yakin duruyorlar
(G10).

Birde hani kendimden de sdyliilyorum rekabette basarili olunca i tatmini ve hazzi da
aliyorsun, yani o da ¢ok giizel bir sey. ... Bu isin hazzi sonuglandirmak, rekabeti 6ne
gecirmek, bu gok daha farkli bir sey. O haz igin bile rekabeti fazlasiyla yapariz. Is tatmini
de ¢cok onemli. (G15).

Bizde merkez satacaksin diyor, ama bana demiyor ki sen Ali’den fazla satacaksin, sen
Veli’den fazla satacaksin demiyor. Biz tamamen satigs odakliyiz. Ali de Veli de kim
satarsa satsin buranin, bolgenin basarisina gidiyor. Bizde daha ¢ok baski satig yoniinden,
hedefinizi satin baskis1 var. Ali’den Veli’den fazla sat yok. (G19).

Etik dis1 ¢cok fazla sey var. Yapmak zorunda kaliyorlar ¢iinkii kalan ¢ok. Simdi ben sartlar
geregi ben bekarim belki ben o kadar taviz vermek zorunda degilim ama ¢olugu ¢ocugu
olan bakmak zorunda oldugu ev olan kisi ister istemez birazda sizint1 varsa karakterinde
yapar. Yapiyor da. (G6).

Hirs bende daha farkli, ben zaten hep yonetim anlaminda ya da baska bir anlamda
yiikselmek istedim. ...benim hirsim daha ¢ok bir sey daha 6greneyim bir sey daha yapayim
gibi konulardadir. Ben de bunu rekabet araci olarak kullanabiliyorum. (G37).

Insanlar rekabet ederken performanslar1 disinda da rekabet araglar1 gelistiriyorlar. Mesela
yalakalik ediyorlar. Cilinkii magazacilikta birisinin adamiysan zaten bir yerlere
gelebiliyorsun. (G37).

Is yasaminda insanlar satis konusunda kesinlikle birbiriyle rekabet ediyorlar. Ozellikle
oncelikle kesinlikle para kazanmak igin rekabet var. ...daha fazla para kazanmak gibi bir
imkan varken bunu degerlendirmek istiyorsun haliyle. O ylizden primlerden de almak igin
daha ¢ok satis yapmak gerekiyor (G35).

kargi tarafin ne kadar motivasyonunu diisiirebilirsek kendini daha kolay birincilige
gotiirebilecegini diisiliniip, kars: tarafin motivasyonunu disiiriip kendininkini yiikseltiyor.
(G4).

Ben bu isi ¢ok iyi yapiyorum deyip de kendilerini, bu ego olay1 var ya, o ego olayini
kiramayan insanlar var. Adam parasinda pulunda degil. Sadece yaptig1 isi, hep ben birinci
olayim goziiyle bakip diger arkadaslarini dislayanlar ¢ok. ... Kendini savunamayan
insanlar1 daha ¢ok segerler o tarz kisiler. Hani sey derler ya, vur sirtina agzindan ekmegi al
hesabi, o tarz insanla daha ¢ok ugrasirlar. Hem yenmesi kolay oldugu i¢in, hem de bir sey
diyemeyeceginden dolayi, kendisini savunamayacak insanlari daha ¢ok segiyorlar. (G11).
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Karsindakiyle rekabet ediyorsan onun artilarini alabilmelisin ki onun 6niine gecebilesin.
...Tabii ki bagkalariyla da “O neden benden daha iyi. Ondan ne 6grenebilirim de daha
iyisini yapabilirim.” diye kiyas yapiyorum. Yani etrafimdaki insanlarla konusurken
bunlar1 illa ki dinlemek istiyorum, bir feedback almak istiyorum. Bundan dolay:
bagkalariyla da rekabet yasiyorum. (G29).

Rekabet insanin dogasinda oldugu i¢in degil is ortami bunu sagliyor. Yoneticilerin daha
iyi beklentisi karsisinda en iyi olmaya ¢abaliyorsun. ... maksimum fayda saglamak igin
yoneticiler rekabeti olusturuyor. Her yerde yapiyor bunu yoneticiler. ... Geneli
degerlendirirsek rekabetin insanlardan kaynaklandigini disiinmiiyorum. Yoneticiler
insanlari rekabet etmeye itiyor diye diisiiniiyorum. (G32).

Rekabet oldugu zaman insanlar kendilerini biraz daha fazla gelistirebiliyorlar, siz
kendinizi gelistirdiginiz zaman zaten bir takim yerlere ulasabiliyorsunuz, sonuca
ulasabiliyorsunuz. ... siz zaten kendinizi gelistirdiginiz zaman rekabeti saglamis
olursunuz. (G24).

Rekabetin asil can damari is hayatinda terfi etmek. Bir pozisyonun birden fazla talibi
oluyor. O pozisyonu almak i¢in yaristyorlar. Heniiz pozisyon bosalmadan dahi pozisyon
icin rekabet basliyor ... Rekabetin psikolojik baska nedenleri de var tabii. Mevki
yiikselmesi, makam yiikselmesi, Ali iken Ali bey olmak, insanlarin miidiirim demesi gibi.
Insan yiikselmek istiyor. Bu psikoloji en tepede de var en altta da var. lerlemek, terfi
etmek insanin i¢ giidiisii herhalde, bu da rekabeti yaratiyor ¢ilinkii herkesin ayni anda
yiikselmesi miimkiin degil. (G31).

Rekabette Onemli etmenlerden biri de kiskanglik. Bence kiskangliktan sonra rekabet
bashiyor. Insan kiskandig1 kisilerle rekabet etmeye baslar. Kendini yoneticinin gdziinde
daha st seviyelere getirmeye calisiyor ki eger kiskanglik varsa diger kisiyi daha
diisiirmeye calisir. (G36).

Yoneticilere daha yakin durmaya calistyorlar. Yoneticinin inisiyatifi olmadan 6zel islerine
kadar yapiyor. Bu yoneticiye yakin durmak, ¢iinkii oradan gegecegini biliyor. “ilk
asamay1 oradan tamamlarsam is gelir” hesabinda, bu mantikta ¢ok arkadasimiz var. (G22).

siralamalarda performans siralamalarinda ortaya ¢ikiyor zaten. Takip ediyor zaten bir sey
bekliyorsa eger. Eger ki bir iist pozisyon i¢in bir sey bekliyorsa kendi rakibini biliyor,
kendi ile kiyasliyor. Ne yapmasi gerektigini biliyor, adimlarini ona gére atiyor. Eger ki bir
yerlere gelmek istiyorsa. (G12).

sikayet gibi bagkalarinin agiklarini ortaya ¢ikartma gibi, baskalarmin hatalarini giin
yiiziine ¢ikartma gibi o sekilde yapiyorlar gidip anlatiyorlar miidiirlerine boyle boyle oldu
diye, sundan dolay1 patladi is gibi. Iste ¢ok ilgili oldugunu géstermeye calisiyor. (G27).

Fakat maalesef bazi insanlar prim almak i¢in bunun da farkli hilelerine bagvuruyorlar. ...
Benim ¢alistigim firmalardan birinde bir satis egitiminde bunu sdylemislerdi. Aynada
kendi yiiziiniize bakabilin. Ugiincii sayfa haberi olmayin. Bunlar1 yapmaym. Isin etik
acisindan bakildigi zaman kendime olan saygini kaybedersin. Tiim Tiirkiye’de tiim
diinyada g¢alistigin firmanin itibar1 da kaybolur. O yiizden kisinin buna ¢ok hassas
davranmasi gerektigini diigiiniiyorum. Yani rekabet sana da firmaya da zarar vermemeli.
Yapacaksan usuliince yapmalisin. (G35).

Tercih edilenin kendisi olmasi igin, tek olabilmek i¢in rekabet ederler. ... Tercih edilenin o
olmast i¢in. Herkesin hedefi tek olmak ya da birinci olmak c¢alistigi sektérde. En iyisi
olmak onun i¢in. (G1).

miidiir degistikge rekabet ettikleri seylerde degisebilir kisilerin. ... Baz1 midiirler hi¢ kasa
acig1 hi¢ kasa farki vermesin ister. Ama bazi midiirler kasa agig1 farki hi¢ 6nemli degil,
satig yapsin, kredi satsin, otomatik 6deme satsin buna daha ¢ok Snem verir ... O da
miidiire gore davranir, miidiir 6yle istiyor diye onu tam yapmaya ¢alisir. (G10).
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