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OZET

ALMAK, U., Cok Katmanh Pazarlama Modelinde Siirdiiriilebilir Is Biiyiimesine
Etki Eden Faktorlerin incelenmesi, Nuh Naci Yazgan Universitesi Lisansiistii
Egitim Enstitiisii, Isletme Anabilim Dal, Yiiksek Lisans Tezi, Kayseri, 2025. Bu
calismada, Multi-Level Marketing (MLM) modeli uygulayan isletmelerin siirdiiriilebilir
is biiyiimesine (SIB) etki eden temel faktdrlerin incelenmesi amaglanmustir.
Aragtirmada; Partner Gelisim Yonelimi (PGY), Dijital Benimseme Yetkinligi (DBY),
Cevresel Trendler (CT) ve Stratejik Ceviklik (SC) faktdrlerinin SIB iizerindeki
dogrudan ve dolayli etkileri degerlendirilmistir. Aragtirmanin yontemi nicel olup, veriler
anket teknigiyle toplanmistir. Elde edilen wverilerin analizinde Yapisal Esitlik
Modellemesi (PLS-SEM) yontemi kullanilmistir. Analiz sonuglari, kurulan yapisal
modelin genel uyum 1iyiligi degerlerinin kabul edilebilir diizeyde oldugunu gostermistir.
Hipotez testlerinde PGY, DBY, CT ve SC degiskenlerinin SIB iizerinde dogrudan veya
dolayli etkiler yarattig1 belirlenmistir. Bu bulgu, 0Ozellikle dijitallesme, c¢evresel
egilimler ve stratejik esneklik unsurlarinin MLM isletmelerinde siirdiiriilebilir biiytime
icin kritik rol oynadigini ortaya koymaktadir. Calisma, MLM modeli uygulayan
isletmelerin  siirdiiriilebilirlik  perspektifinden  biiyiimeyi  etkileyen faktorleri
degerlendirmesi ve sektorel gelismelere katki sunmasi agisindan 6nem tagimaktadir.

Anahtar Kelimeler: Cok Katmanli Pazarlama, Siirdiiriilebilirlik, Dijitallesme, Stratejik

Ceviklik, Liderlik, Is Bilyiimesi
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ABSTRACT

Almak, U., An Examination of the Factors Affecting Sustainable Business Growth
in Multi-Level Marketing Model, Nuh Naci Yazgan University, Institute of
Graduate Studies, Department of Business Administration, Master’s Thesis,
Kayseri, 2025. this study aims to examine the key factors influencing sustainable
business growth (SIB) in companies that implement the Multi-Level Marketing (MLM)
model. The research evaluates the direct and indirect effects of Partner Development
Orientation (PGY), Digital Adoption Capability (DBY), Environmental Trends (CT),
and Strategic Agility (SC) on SIB. The study employs a quantitative research design,
and the data were collected through a survey. The obtained data were analyzed using the
Partial Least Squares Structural Equation Modeling (PLS-SEM) method. The results
indicate that the overall goodness-of-fit values of the structural model are within
acceptable limits. Hypothesis testing revealed that PGY, DBY, CT, and SC variables
exert both direct and indirect effects on SIB. These findings highlight that digitalization,
environmental dynamics, and strategic flexibility play a critical role in ensuring
sustainable growth in MLM enterprises. The study is significant as it evaluates the
factors affecting growth from a sustainability perspective and provides contributions to
sectoral development for companies adopting the MLM model.

Keywords: Multi-Level Marketing, Sustainability, Digitalization, Strategic Agility,

Leadership, Business Growth
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1. GIRIS

Giliniimlizde pazarlama anlayisi, yalnizca {iriin ve hizmetlerin tiiketiciye
ulastirilmasiyla smirli kalmamakta; ayni zamanda siirdiiriilebilirlik, etik sorumluluk,
dijitallesme ve toplumsal fayda gibi ¢ok boyutlu faktorleri de kapsamaktadir. Bu
doniisiim, Ozellikle c¢ok katmanli pazarlama (MLM - Multi-Level Marketing)
sistemlerinde belirgin sekilde ortaya ¢ikmakta ve isletmelerin biiyiime stratejilerine yeni
bir yon kazandirmaktadir. MLM sistemleri, girisimcilik potansiyelini destekleyen, esnek
calisma imkani sunan ve bireylerin ekonomik yasama aktif katilimini kolaylagtiran
yapistyla geleneksel pazarlama yontemlerinden ayrilmaktadir. Tirkiye’de giderek
yayginlasan bu is modeli, 6zellikle kadin girisimciler ve gengler i¢in alternatif bir
istthdam alan1 olusturmaktadir.

MLM sistemlerinin etkinligi, yalnizca tirtinlerin dogrudan satisiyla degil; aym
zamanda gii¢lii organizasyon yapilari, liderlik ve stratejik ¢eviklik sayesinde belirsiz
kosullara hizli uyum, dijital doniisiim ve ¢evresel trendlerle biitiinlesme gibi unsurlarla
dogrudan iligkilidir. Literatiirde, MLM’nin piramit sistemlerinden ayristirilmasinin,
yasal ve etik alg1 a¢isindan kritik 6neme sahip oldugu vurgulanmaktadir. Ancak stratejik
¢evikligin uygulanmadigi ve ¢evresel trendlerin dikkate alinmadigr durumlarda MLM
yapilar1  gilivenilirligini  kaybederek  siirdiiriilebilir ~ biliylime  hedeflerinden
uzaklasabilmektedir. Bu nedenle MLM isletmelerinde siirdiiriilebilirlik perspektifi
biitlinciil bir yaklasimla ele alinmalidir.

Tiirkiye’de hizla biiyiiyen MLM sektorii, ¢ok sayida katilimciya gelir kaynagi
sunmasina ragmen akademik literatiirde smirli incelenmistir. Ozellikle siirdiiriilebilirlik
ve c¢evresel faktorler baglaminda eksiklikler goze c¢arpmaktadir. Bu ¢alisma,
literatiirdeki boslugu doldurmay1 ve MLM isletmelerine uzun vadeli biliylime stratejileri
gelistirmeleri i¢in rehberlik etmeyi amaglamaktadir.

Calismanin temel amaci, MLM isletmelerinde siirdiiriilebilir is biiylimesine
(SIB) etki eden faktorleri incelemek ve bu faktorler arasindaki yapisal iligkileri ortaya
koymaktir. Bu kapsamda bagimsiz degiskenler olarak Partner Gelisim Yonelimi (PGY),
Dijital Benimseme Yetkinligi (DBY), Stratejik Ceviklik (SC) ve Cevresel Trendler (CT)
ele alinmaktadir. PGY, distribiitorlerin kisisel gelisim, baglilik ve motivasyonlarini

artirarak bireysel ¢abanin ekip basarisina doniisiimiinii saglar. DBY, dijital araglarin



etkin kullanimini1 destekleyerek miisteri iliskilerinin yonetilmesine ve satis siire¢lerinin
verimliligine katki sunar. SC, liderlerin degisen piyasa kosullarina hizli yanit verme
kapasitesini ifade ederek seffaflik ve giiven ortamini pekistirir. CT ise ekonomik,
kiltiirel ve yasal kosullarin sistemin isleyisini sekillendiren belirleyici dissal faktorler
oldugunu ortaya koyar.

Bagimli degisken olarak belirlenen SIiB, yalnizca finansal performans: degil,
isletmenin uzun vadeli devamliligini, toplumsal kabuliinii ve ¢evresel uyumunu da
kapsamaktadir. Arastirma, bu dort faktoriin (PGY, DBY, SC, CT) SiB iizerindeki
dogrudan ve dolayl: etkilerini analiz etmektedir. Bu amacla yapisal esitlik modellemesi
yontemi kullanilarak SMART PLS programi ile tanimlayic istatistikler, gecerlilik ve
giivenilirlik testleri, VIF sonuclar1 ve yol katsayilar1 gibi bulgular elde edilecektir.
Calismanin bulgularinin hem akademik literatiire katki saglamasi hem de sektor
profesyonellerine uygulanabilir stratejik dneriler sunmasi beklenmektedir.

Bu tez bes ana boliimden olusmaktadir. Birinci boliimde, arastirmanin amaci,
onemi, kapsami ve kullanilan degiskenlerin segilme gerekgeleri agiklanmustir. ikinci
boliimde, kavramsal ¢ergeve ele alinmis; Cok katli pazarlama (MLM) sistemine iligkin
kavramsal tanimlar yapilmis, isleyis bigimleri, distribiitérlerin rolii, siirdiiriilebilirlik
boyutlari, sponsorluk yapisi, liderlik dinamikleri ve komisyon sistemleri ayrintili olarak
incelenmistir. Uciincii boliimde, ulusal ve uluslararasi literatirde MLM sistemlerine
yonelik calismalar degerlendirilmis; dijitallesme, stratejik ¢eviklik, ¢evresel trendler,
motivasyon, etik liderlik ve performans gdstergeleri lizerine yapilmis aragtirmalara yer
verilmistir. Dordiincii boliimde, arastirma modeli ve hipotezler sunulmus, anket yoluyla
elde edilen veriler PLS-SEM yontemi ile analiz edilmistir. Bu kapsamda tanimlayici
istatistikler, gecerlilik ve giivenilirlik degerleri, VIF sonuclari, yol Kkatsayilari,
determinasyon katsayilar1 (R?), etki biiyikliikleri (f?) ve Onem-performans analizi
(IPMA) bulgular1 agiklanmistir. Besinci boliimde ise, arastirma bulgular1 literatiirle
karsilastirilmig, teorik ve pratik katkilar tartisilmis ve MLM isletmeleri i¢in

uygulanabilir 6neriler gelistirilmistir.



2. KAVRAMSAL CERVEVE

Cok katmanli pazarlama (MLM), bireylerin kendi satiglarinin yani sira, sisteme
dahil ettikleri yeni iiyelerin satislarindan da kazang saglamalarina olanak taniyan ¢ok
katmanl1 bir komisyon yapisina sahip pazarlama modelidir (Ayaz ve Giiyer, 2024). Bu
cift yonlii gelir yapisi, katilimeilarin hem kendi performanslarina hem de ekiplerinin
basarisina dayali gelir elde etmelerini saglayarak girisimcilik egilimini desteklemekte ve
orgiitsel dayanismay1 tesvik etmektedir. MLM, disiik baslangi¢ maliyetleri, esnek
calisma imkanlar1 ve sosyal sermayeyi arttirma potansiyeli ile 6zellikle kadinlar ve
gencler icin ekonomik katilim olanaklari sunmaktadir (Bayrak, 2020). Bu 6zellikleri
nedeniyle sadece ekonomik degil, toplumsal yonleriyle de one ¢ikan 6zgiin bir model

olarak kendine yer edinmistir.
2.1. Cok Katmanh Pazarlama (MLM) Tanimi ve Kavramm

MLM, bireylerin kendi irtin veya hizmet satislarindan ve kendi ekiplerine
katilan kisilerin satislarindan komisyon elde ettigi ¢cok katmanli bir sistemdir (Ayaz ve
Giiyer, 2024; Kara ve Cigek, 2016). Geleneksel perakende zincirlerinden farkli olarak
bu yapida aracilar azaltilmistir ve dogrudan miisteri ile kurulan iliskiler ile uygun
maliyetli girisimcilik olanaklar1 6n plana c¢ikmaktadir. Katilimcilar, sadece kendi
satiglarindan degil, ayn1 zamanda ekiplerine kazandirdiklar kisilerin performansindan
da gelir elde ederek ag temelli bir biiylimeyi tesvik eder; bu durum, girisimcilik

yeteneklerinin gelismesine ve mali bagimsizligin artmasina yardimci olur.

Sekil 2.1. Cok katl pazarlama ve dogrudan satis. (Tasoglu, 2012, s. 29).



Sekilde pazarlama faaliyetleri dogrudan ve dolayli bi¢cimde ayrigmakta;
dogrudan pazarlama ise tek katli ve ¢ok katli olmak lizere iki temel modelde ele
alinmaktadir. MLM, organizasyonel derinligi sayesinde dogrudan satis i¢indeki en
kompleks yap1 olarak one ¢ikmaktadir (Tasoglu, 2012). Ayrica tlkelerin kiiltiirel ve
yasal kosullarma bagl olarak farkli uygulamalar gosterebilir. Ornegin ABD’de piramit
yapilariyla karigtirtlma riskine karsi siki denetimler uygulanirken, Avrupa Birligi’nde
tiikketici haklar1 ve yasal seffaflik sistemin giivenilirligini artirmistir (Keep & Vander
Nat, 2014). Tirkiye’de ise MLM’nin yayginlagsmasi biiyiik 0Ol¢iide uluslararasi
firmalarin pazara girisleriyle gergeklesmis, yerel kiiltiirel faktorlerin etkisiyle 6zgiin bir

gOriinlim kazanmustir.
2.2. Arastirmada Kullanilan Degiskenlerin Tanimlar:

Cok kath pazarlama (MLM) sistemlerinde kullanilan degiskenler, siirdiiriilebilir
is biiylimesini agiklamada temel yapilar olarak ele alinmaktadir. Partner Gelisim
Yonelimi (PGY), distribiitorlerin motivasyon ve gelisim odakli stratejilerle basariya
ulagmalarin1 saglayan bir unsur olup, bireysel performansla birlikte 6rgiitsel sonuglari
da giiglendirmektedir (Makore, Madziba & Moyo, 2023). Dyjital Benimseme Yetkinligi
(DBY), dijital teknolojilerin is slireclerine entegrasyon kapasitesiyle dogrudan ag
etkilerini artirarak siirdiiriilebilir biiyiimeyi desteklemektedir (Selamet, Mursitama,
Furinto & Heriyati, 2023). Cevresel Trendler (CT), miisteri taleplerindeki degisim,
rakiplerin yeni lirlin ve stratejileri ile teknolojik gelismeler ve yenilikleri kapsayarak,
yonetim ekiplerinin dis ¢evreye hizli adaptasyonunu saglayan unsurlardir. Bu faktorler,
isletmelerin rekabet giiciinli sekillendirmekte ve siirdiiriilebilir biiylime stratejilerinin
belirlenmesinde kritik rol oynamaktadir. Stratejik Ceviklik (SC), belirsiz pazar
kosullarina cevik stratejilerle uyum saglama kabiliyeti olarak tanimlanmakta ve kiiresel
Olcekte isletmelere siirdiiriilebilir rekabet avantaji sunmaktadir (Shams, Vrontis,
Belyaeva, Ferraris & Czinkota, 2021). Siirdiiriilebilir Is Biiyiimesi (SIB) ise yalnizca
finansal performansla smirli kalmayip, etik ve cevresel sorumluluklari da kapsayan

biitiinciil bir biiyiime modelini ifade etmektedir (Ozevin, 2022).



2.3. Cok Katmanh Pazarlama Sisteminin Temel Calisma Sekli

Cok katl1 pazarlama (MLM) sistemleri, dogrudan satis yonteminin ¢ok katmanl
bir bigime evrilmesiyle islevsellik kazanmaktadir. Bu modelde distribiitérler yalnizca
bireysel satiglarindan degil, ayn1 zamanda kendi ekiplerine dahil ettikleri katilimcilarin
satiglarindan da komisyon elde etmektedir. Boylece ag yapisi genislerken, firmalar {iriin
ve hizmetlerini daha fazla tiiketiciye ulastirabilmektedir. Gelir paylasimi ise cok
katmanli komisyon diizenine dayalidir; bu yap1 motivasyonu artirmakla birlikte kimi
zaman adalet ve esitsizlik tartismalarini da beraberinde getirmektedir. Keong ve Dastane
(2019), st kademelerde yer alan distribiitorlerin, alt seviyedeki temsilcilerin
performansina bagli olarak bonus kazandigini belirtmekte; bu durumun motivasyonu
tesvik etmesine ragmen sistem ic¢i dengesizlik algis1 yaratabilecegine dikkat
cekmektedir. Bayrak (2020) ise marka imajinin distribiitér bagliligini giiclendirdigini,
egitim siireglerinin de bu baglilig1 destekleyerek sistemin siirekliliginde kritik rol
oynadigim1 ortaya koymaktadir. Dolayisiyla firmalarin egitim yatirimlarina 6nem
vermesi, iiriin ve hizmet kalitesini artirmasi yalnizca miisteri memnuniyetini degil, ayni
zamanda sistemin uzun vadeli siirdiiriilebilirligini de pekistirmektedir. Bu baglamda
distribiitorler, yalnizca satig yapan kisiler degil, agin genislemesine ve organizasyonun
istikrarina yon veren stratejik aktorler haline gelmektedir. S6z konusu yapin isleyisi,
Sekil 2.2°de {iretici firma, sistem ve sponsorluk mekanizmasi arasindaki etkilesimler
tizerinden sematik olarak gosterilmektedir. Ayrica Ayaz ve Giiyer (2024),
distribiitorlerin bu ¢ok yonlii rollerinin sistemin siirdiiriilebilirligi agisindan belirleyici

oldugunu vurgulamaktadir.
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Sekil 2.2. Sebeke yoluyla pazarlama sistemi.

Ayrica deneyim temelli yaklagimlar ve iliskisel pazarlama, literatiirde miisteri
memnuniyeti ile baglhlikla iliskilendirilmektedir (Kurtuldu & Dolaskan, 2022). Bu
bulgular, MLM’nin yalnizca maddi tatmin degil, ayn1 zamanda deneyim ve aidiyet

duygusu iizerinden de deger iirettigini gdstermektedir.
2.4, Distribiitoriin Anlam ve Gorevi

Distribiitorlerin  sisteme katilim ve sistemde kalma davranislar1 finansal
getirilerin yan1 sira sosyal statii, bireysel gelisim ve aidiyet gibi psikolojik faktorlerden
etkilenir; yliksek giiven diizeyi miisteri memnuniyetinde daha tutarli sonuglara yol agar.
Bu nedenle ig¢sel motivasyonu artiran 0diil ve takdir mekanizmalarinin tasarimi

distribiitor sadakati agisindan kritiktir (Purcaru vd., 2022).



Sponsor

Distribiitor

Sekil 2.3. Uretici firma, sistem, sponsor ve distribiitdr baglantisi.

Orgiitsel performansta sosyal etkilesim ve iletisim becerilerinin belirleyici rolii
vurgulanmaktadir (Giilener, Korkmaz & Yaman, 2023). Bu ¢ercevede Partner Gelisim
Yonelimi (PGY) 2.2°de tanimlandigi tizere, distribiitorlerin gelisim ve Kkariyer
hedeflerine odaklanmasini ifade eder; uygulama agisindan Onemlisi, PGY’nin
kogluk/mentorluk ve akran destegiyle beslendiginde baglilik ve performansa olumlu
yansimasidir. Nitekim Ngo Omam ve Sogbossi Bocco (2025), kisisel gelisim
motivasyonunun distribiitor bagliligi iizerindeki etkisini ve giivenin bu iliskide
diizenleyici roliinli géstermektedir.

Etik degerler ve profesyonel davranislar, organizasyonun dis algisim1 dogrudan
etkiler. Bu nedenle egitim, yonlendirme ve denetim siireclerinin etkinligi 6nemlidir.
Uyanik  (2024), siirdiriilebilir ~ kalkinma  hedefleriyle uyumlu pazarlama
uygulamalarinda aktér tutumlarinin zaman iginde degisebilecegini ve bu degisimin
stirekli destek mekanizmalariyla yonetilmesi gerektigini vurgular. Giincel uygulamada
Djjital Benimseme Yetkinligi (DBY) (bkz. 2.2), distribiitorlerin miisteri iliskileri, igerik
tiretimi ve marka iletisimini gii¢clendirerek memnuniyet ve goriiniirliige katki saglar; bu

da organizasyonun siirdiiriilebilirligini destekler (Selamet vd., 2023).
2.5. Cok Katmanh Pazarlama Sistemlerinde Siirdiiriilebilirlik Boyutlar:

Siirdiiriilebilirlik, yalnizca cevresel degil; ekonomik, sosyal ve etik boyutlariyla

birlikte ele alinmasi gereken ¢ok yonlii bir kavramdir. Birlesmis Milletler Stirdiiriilebilir



Kalkinma Hedefleri’nde (UNDP, 2020) kurumsal stratejilerin bu {i¢ boyutu dengeli
bicimde kapsamasi gerektigi  vurgulanmaktadir. Harmandaroglu’nun (2024)
stirdiiriilebilir pazarlama yonetimine iligkin bibliyometrik analizi, ekonomik, sosyal ve
cevresel boyutlarin literatiirde giderek daha fazla 6ne ¢iktigini gostermektedir. Bu
bulgular, MLM sistemlerinde siirdiiriilebilir is biiylimesinin yalnizca maddi kazanglara

degil, ayn1 zamanda katilime1 bagliligi, toplumsal kabul ve etik degerlere dayali olarak

Society

gerceklesmesi gerektigine isaret etmektedir.
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Sekil 2.4. Kaynak: Soubbotina (2004); Zink vd. (2008)

Sekil 2.4°de siirdiiriilebilirligin ti¢ temel boyutu -ekonomik, sosyal ve ¢evresel-
farkli kavramsal cergevelerle gorsellestirilmistir (Soubbotina, 2004; Zink vd., 2008).
Venn diyagrami bu boyutlarin kesisiminde siirdiiriilebilirligin  ortaya c¢iktigim
gosterirken, esmerkezli daireler ekonomik sistemlerin toplumsal bir yap: icerisinde ve
cevresel sinirliliklar altinda isledigini vurgulamaktadir. Siitun modeli ise bu boyutlar
birbirini destekleyen esit unsurlar olarak sunmaktadir. Bu gorseller, MLM sistemlerinin
de benzer sekilde biitiinciil bir dengeye ihtiya¢ duydugunu ortaya koymaktadir (Purvis
vd., 2019).

MLM isletmelerinde ekonomik siirdiiriilebilirlik, gelir akisinin devamliligr ve
adil kazan¢ dagilimina baghdir. Katilimcilarin yalnizca iist kademelerde degil, tim
seviyelerde tatmin edici gelir elde edebilmesi organizasyonun istikrari i¢in kritiktir
(Glizyurdu & Yaman, 2024). Adil dagilim modelleri, giiveni artirarak uzun vadeli

Siirdiiriilebilir Is Bilyiimesi (SIB) igin temel tesvik mekanizmasidir.



Sosyal siirdiiriilebilirlik, destek mekanizmalar1 ve aidiyet duygusu iizerinden
sekillenmektedir. Katilimcilar arasinda gelistirilen dayanisma yalnizca bilgi paylasimini
degil, motivasyonu da artirarak sisteme baglilig1 giiclendirmektedir. Bu siire¢, Partner
Gelisim Yonetimi’ni (PGY) destekleyerek distribiitorlerin liderlik kapasitelerini
gelistirmektedir. Makore ve arkadaslart (2023), liderlik becerileri ve kisisel gelisim
firsatlarinin katilimeilarin uzun vadeli bagliligini giiclendirdigini gdstermektedir. Ayrica
sosyal sorumluluk projeleri ve egitim yatirimlari, toplumsal faydayr ve kurumsal
basariy1 birlikte desteklemektedir (Ozevin, 2022).

Egitim politikalari, siirdiiriilebilirligin sosyal ve etik boyutlariyla dogrudan
iligkilidir. Siirekli egitim programlar1 seffaflig1 artirmakta, etik dis1 davranislarin oniine
gegmekte ve PGY’nin gelisimini desteklemektedir (Uyanik, 2024). Ayrica farkli
kiiltiirlere uyum saglayacak egitimler, MLM sistemlerinin farkli pazarlarda kabuliinii
kolaylagtirmaktadir.

Dijital siirdiiriilebilirlik, modern MLM isletmeleri i¢in tamamlayict bir boyut
haline gelmistir. Yapay zeka, blockchain ve e-ticaret uygulamalar: isletmelere stratejik
avantaj saglamaktadir (Keke, 2025). Sekil 2.5°de satis ortaklig ile internet reklamcilig
arasindaki iliski gorsellestirilmis, dijital pazarlamanin DBY baglaminda nasil isledigi
ortaya konmustur (Norouzi, 2017). Dijital topluluklar, bilgi paylasimi ve motivasyonu

destekleyerek sosyal siirdiiriilebilirlige de katki sunmaktadir.

) B3
(=]

Sekil 2.5. Satis ortaklig1 ve internet reklamcilig iligkisi. (Norouzi, 2017).
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Etik siirdiiriilebilirlik, MLM sistemlerinin mesruiyeti acisindan kritik 6neme
sahiptir. Etik dis1 uygulamalar, tiikketici giivenini ve organizasyonun devamliligini
zedelemektedir. Bu nedenle diiriistliik, seffaflik ve giiven ilkelerine dayali yapilarin
kurulmasi gerekmektedir (Kurtuldu & Dolagkan, 2022). Yaniltici uygulamalarin uzun
vadede giiven kaybina yol agtigi da literatiirde vurgulanmaktadir (Senyapar, 2024).
Reklam ve iletisim siireclerinde etik standartlara uyum, hem dig imaji hem de i¢
biitlinliigii korumaktadir (Rotman & David-Pennington, 2024).

MLM sistemlerinde siirdiiriilebilirlik; ekonomik, sosyal, dijital ve etik boyutlarin
dengeli bir bicimde ele alinmasiyla miimkiindiir. Bu boyutlarin seffaf raporlama,
denetim ve sorumluluk mekanizmalariyla biitiinlestirilmesi, PGY, DBY, SC ve CT
degiskenlerinin iglevselligini artirarak uzun vadeli SIB’in saglanmasina katkida

bulunmaktadir.
2.6. MLM Sistemlerinde Sponsorluk Yapisi ve Liderlik Dinamikleri

Cok katli pazarlama (MLM) sistemlerinde sponsorluk yapisi, biiyiime
stratejilerinin temel unsurlarindan biri olarak 6ne ¢ikmaktadir. Sponsorluk yalnizca yeni
tiyelerin kazanilmasini degil, ayn1 zamanda organizasyonun hiyerarsik diizenlenmesini
ve bilgi aktarimini saglayarak sistemin siirdiiriilebilirligini desteklemektedir. Egitim
temelli rehberlik ve kocluk uygulamalariyla birlesen nitelikli sponsorluk stiregleri,
bireysel kazanimlarin 6tesinde organizasyonel devamliligi giivence altina almakta ve
sistemin stratejik temelini olusturmaktadir. Bu noktada liderlik dinamikleri sponsorluk
yapisimi giiglendiren kritik bir unsur olarak 6ne ¢ikmaktadir. Ust kademe liderlerin
stratejik hedefler belirleme, kriz donemlerinde yonlendirme yapma ve ekip
motivasyonunu canli tutma gibi islevleri, sistemin siirekliliginde Onemli bir rol
oynamakta; liderlik yalnizca dikey iliskilerle sinirli kalmayip yatay is birlikleri
araciliiyla organizasyonel sinerjiyi de pekistirmektedir.

Sponsorluk ve liderlik siireglerinin basarisi, digsal ¢evresel faktorlerden bagimsiz
diisiiniilemez. Cevresel trendler (CT), tilkelerin ekonomik kosullari, kiiltiirel normlar1 ve
yasal diizenlemeleri aracilifiyla liderlik stratejilerini dogrudan sekillendirmektedir.
Nitekim ABD’de getirilen diizenlemeler ve igtihatlar MLM’nin piramit yapilarindan
ayrismasina katki saglarken; Avrupa’da tiiketici haklar1 ve seffaflik vurgusu sistemin

giivenilirligini artirmistir (Keep & Vander Nat, 2014). Bu baglamda liderlik yapilari,
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cevresel kosullara uyum sagladiginda daha giiclii ve siirdiiriilebilir bir isleyis
kazanabilmektedir.

Stratejik ¢eviklik (SC) de sponsorluk ve liderlik siireclerinin etkinligini artiran
tamamlayici bir boyut olarak 6ne ¢ikmaktadir. SC, liderlerin degisen piyasa kosullarina
ve ¢evresel dinamiklere uyum saglama kapasitesini ifade eder ve yogun rekabet
ortamlarinda isletmelere avantaj saglamaktadir (Shams et al., 2021). Acik iletisim,
karsilikl1 giiven ve diizenli geri bildirim gibi unsurlarla desteklenen sponsorluk iliskileri,
SC ile birlestiginde seffaflik ve giiven ilkeleri dogrultusunda gelismekte, boylece
organizasyonel biitlinliik giiclenmektedir.

MLM’de sponsorluk ve liderlik yalnizca bireysel performansla degil, isletmenin
uzun vadeli basarist ile de dogrudan iliskilidir. Giiclii liderlik ve nitelikli sponsorluk
yapilari, motivasyonu, baglilifi ve organizasyonel sinerjiyi artirmakta; bu da
siirdiiriilebilir is bilyiimesine (SIB) yansimaktadir. Literatiirde, deneyimsel pazarlama
aracilifiyla saha ekibi ve satis temsilcilerinin bagliligiin uzun vadeli siirdiiriilebilirligi
destekledigi vurgulanmaktadir (Purcaru vd., 2022). Dijitallesme ise sponsorluk
siireglerinin doniisiimiinde belirleyici rol oynamaktadir. Dijital Benimseme Yetkinligi
(DBY), liderlerin ve distribiitorlerin dijital araglari etkin kullanabilme kapasitesini ifade
etmekte ve bu kapasite, sponsorluk uygulamalarini kolaylastirarak SC ve CT ile uyumlu

bi¢imde SiB’e katki saglamaktadir (Selamet vd., 2023).

2.7. MLM 1is Modellerinde Komisyon Sistemlerinin Biiyiime ve

Siirdiiriilebilirlik Rolii

Cok kath pazarlama (MLM) modellerinde komisyon yapilari, yalmzca kazang
paylasimini diizenleyen bir mekanizma olmanin Gtesinde, sistemin uzun vadeli
devamliligi ve biliylime potansiyelini belirleyen temel stratejik araglar arasinda
goriilmektedir. Katilimcilarin sisteme dahil olma motivasyonu, sistemde kalma siireleri
ve baglilik diizeyleri, biiylik 6l¢iide komisyon diizenlemelerinin adil ve seffaf olmasina
baghdir. Bayrak’in (2020) ¢alismas1 da adil ve seffaf komisyonlarin distribiitorlerin
performans algisini giliglendirerek baghiliklarini pekistirdigini ortaya koymaktadir.

Komisyon politikalarinin yalnizca satis hacmini artirmaya odaklanmak yerine,
ekip dinamiklerini, liderlik rollerini ve Orgiitsel bagliligi da tesvik edecek sekilde

kurgulanmas1 gerekmektedir. Tasoglu (2012), dogru tasarlanan komisyonlarin
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distribiitér motivasyonunu ve egitim siire¢lerine katilimini artirdigini, bunun da liderlik
rollerinin gelismesini destekledigini vurgulamaktadir. Bu bakimdan komisyonlar,
ekonomik faydalarin yani sira sosyal siirdiiriilebilirligi de destekleyen kurumsal araglar
haline gelmektedir.

MLM’nin ¢ok katmanli yapisi, katilimecilar arasinda karsilikli bagimlilik
yaratarak orglitsel sinerji olusturabilmektedir; ancak bu yapi, ayn1 zamanda hiyerarsik
istismar riskini de beraberinde getirmektedir (Kaya & Acar, 2022). Bu nedenle
komisyon diizeneklerinin izlenebilir, denetlenebilir ve adil olmasi, uzun vadeli
stirdiiriilebilirlik agisindan kritik goriilmektedir. Senyapar’in (2024) bulgular da seffaf
olmayan uygulamalarin miisteri glivenini zayiflatabilecegini ve sistemin mesruiyetini
riske atabilecegini gostermektedir.

Buna ek olarak, gevresel trendler (CT) ve ulusal diizenlemeler de komisyon
sistemlerinin tasariminda belirleyici olmaktadir. Yasal mevzuat ve kiiltiirel beklentiler,
komisyonlarin seffaflik ve giliven ilkeleri g¢ergevesinde sekillendirilmesini dogrudan
etkilemektedir (Keep & Vander Nat, 2014). Tablo 2.1°de yasal MLM sistemleri ile yasa
dis1 piramit yapilanmalar1 arasindaki farkliliklarin karsilastirmali bicimde sunulmasi da
bu baglamda Onemlidir; boylece komisyon sistemlerinin etik ve hukuki zeminde
siirlarinin netlesmesi saglanmaktadir.

Tablo 2.1, yasal MLM sistemleri ile yasa dis1 piramit sistemler arasindaki temel
farkliliklar1 karsilastirmali  bicimde gostermektedir. Bu farklarin netlestirilmesi,
komisyon sistemlerinin etik ve yasal smirlar i¢inde konumlandirilmasi agisindan

onemlidir.

Tablo 2.1. Yasal MLM sistemleri ile piramit sistemler arasindaki temel yapisal

farkhiiklar:
Ozellik Yasal MLM Sistemi Piramit Sistem
Gelir Kaynagi Uriin/hizmet satig1 Uye kayd: ve katilim iicreti
Siirdiiriilebilirlik Uzun vadeli Kisa vadeli
Katilimerya Saglanan Deger | Gergek iiriin/hizmet, egitim, Umut satig1, sinirli veya sahte
liderlik gelisimi iriin
Yasal Statii Yasal denetime agik Cogu tilkede yasa dis1
Dagitim Mekanizmasi Komisyonlar performansa Yeni liye bulmaya bagh
baglh kazang

Kaynak: Taylor (2011, s. 25); Tiirkmen (2018, s. 32-33)
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Yeni katilimcilara yonelik prim sistemleri ve yiiksek baslangi¢ komisyonlar ilk
motivasyonu saglasa da uzun siireli basart icin bu uygulamalarin performansa dayali
kalic1 kazang modelleriyle desteklenmesi gerekir. Dijital satis ortakligi sistemlerinin
sundugu elektronik izleme ve raporlama imkanlari, seffafligi artirarak katilimcilarin
gelirlerini daha etkin ydnetmelerine katki saglamaktadir (Ayaz ve Giiyer, 2024). Bu
bulgu, yalmizca isleyisi degil, sistemin giivenilirligini de giiclendirmektedir.
Organizasyonel giiven boyutunda lider—ekip iletisimi, komisyon yapisina duyulan
gliveni artiran 6nemli bir unsur olarak degerlendirilmektedir.

Komisyon yapilarinin adil ve seffaf bicimde yonetilmesi, katilimcilarin adalet
algism1  giiclendirerek performanslarin1  artirmaktadir. Biyik (2021), diizenli ve
sistematik komisyonlarin yeni {iyelerin sisteme entegrasyonunu kolaylastirdigini ve
organizasyonel kararliligi destekledigini belirtmektedir. Bu noktada liderlerin
uyguladigi 6diil mekanizmalari, ekip motivasyonunu artirarak organizasyon kiiltiiriiniin
kaliciligin1 saglamaktadir.

Bu c¢ercevede, MLM sistemlerinde komisyon yapilar1 yalnizca ekonomik bir
unsur degil; ayn1 zamanda katilimer bagliligi, etik siirdiiriilebilirlik ve stratejik uyum
acisindan biitiinciil bir islev tagimaktadir. Boylece adil ve esnek komisyon modelleri,
PGY, DBY, CT ve SC degiskenleriyle etkilesim halinde isletmelerin uzun vadeli
Siirdiiriilebilir Is Biiyiimesini (SIB) destekleyen temel mekanizmalardan biri haline

gelmektedir.
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3. LITERATUR TARAMASI

Cok katmanli pazarlama (MLM) sistemlerine yonelik ulusal ve uluslararasi
literatiir, son yillarda 6nemli 6lglide ¢esitlenmis ve hem akademik hem de pratik agidan
zenginlesmistir. Bu sistemler yalmizca satis odakli bir yapi degil, aym1 zamanda
girisimcilik, sitirdiirilebilirlik, liderlik, etik ve dijital doniisim gibi ¢ok boyutlu
kavramlarla birlikte ele alinmaktadir. Ozellikle dijitallesme, etik yaklasimlar, mentorluk,
performans Ol¢limleri ve yasal diizenlemelerdeki eksiklikler literatiirde One ¢ikan
konulardir. Boylece MLM, salt bir ticari organizasyon olmanin &tesinde sosyal ve

kiiltiirel bir yap1 olarak da degerlendirilmektedir.
3.1. MLM Sistemlerine Yonelik Ulusal ve Uluslararasi Literatiir incelemesi

Tiirkiye’de yapilan calismalarda MLM sistemleri ¢ogunlukla isleyisin yapisal
ozellikleri, distribiitor davraniglari, marka algist ve liderlik boyutlar1 iizerinden
incelenmistir. Glizyurdu ve Yaman (2024), distribiitorlerin igveren markasia dair
algilarinin devamlilik ve baglilik {izerinde belirleyici bir unsur oldugunu ortaya
koyarken; Biyik (2021), katilmcilarin olumlu tutumlarinin performans diizeylerini
dogrudan sekillendirdigini vurgulamaktadir. Bununla birlikte mevzuattaki belirsizlikler
ve etik alanlardaki bosluklar sistemin giivenilirligini zayiflatarak stirdiirtilebilirligi
tehlikeye diisiirmektedir (Uyanik, 2024). Tiirkiye literatiiriinde ayrica dijitallesmenin
sisteme kazandirdig1 yeni boyutlar dikkat ¢ekmektedir. Ayaz ve Gliyer (2024), dijital
aglarin bilgi akis1 ve performans izleme siireglerine esneklik kattigini ifade etmektedir.

Uluslararas1 literatlirde ise daha c¢ok teknolojik doniisiim, mikro girisimecilik,
liderlik ve stirdiriilebilirlik odakli ¢alismalar 6ne c¢ikmaktadir. Keong ve Dastane
(2019), dijital araglarin entegrasyonunun performansin takibini kolaylastirarak daha
esnek Orgiitsel yapilar yarattigini belirtmistir. Purcaru ve arkadaglar1 (2022) ise
deneyimsel pazarlama uygulamalarmin distribiitér sadakatini ve miisteri bagliligini
artirarak uzun vadeli basariya katkida bulundugunu gostermektedir. Genel egilim
olarak, liderlik, mentorluk, seffaflik ve egitim yalnizca teknik siiregler degil; ayni
zamanda aidiyet duygusu, giiven ve kiiltiirel biitlinliikle baglantili kavramlar olarak ele

alinmaktadir. Bu durum, MLM sistemlerinin yalnizca ekonomik bir model degil, ayni
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zamanda sosyal ve psikolojik boyutlar1 olan biitiinciil bir yap1 olarak degerlendirilmesi

gerektigini ortaya koymaktadir.
3.2. Dijital Araclarin Siirdiiriilebilir MLM is Modellerine Katkis

Dijital dontisiim, Cok katli pazarlamaa (MLM) isletmelerinde yalnizca teknik
altyapinin giiclendirilmesine katki sunmakla kalmamakta, aym1 zamanda oOrgiitsel
isleyisin yeniden tasarlanmasina da imkan vermektedir. Ayaz ve Giiyer (2024), dijital
bilgi yonetim sistemlerinin daha acik ve gilivenilir bir bilgi akisi saglayarak
katilimcilarin kazanglarini ve performanslarini daha bilingli sekilde izlemelerine olanak
tanidigin1 belirtmektedir. Bu tiir sistemler, satig, tanitim, lojistik ve stok yonetimi gibi
temel siireglerin isleyisini dogrudan etkileyerek hem verimliligi hem de hesap
verebilirlik diizeyini ylikseltmektedir (Florido-Benitez, 2024).

Yeni nesil teknolojiler aynt zamanda MLM isletmelerinin giivenilirlik ve
kurumsal itibar boyutuna da katkida bulunmaktadir. Keke (2025), yapay zeka ve blok
zinciri tabanli uygulamalarin seffaflik ve veri giivenligi saglayarak isletmelerin marka
degerini gli¢lendirdigini vurgulamaktadir. Boylelikle dijital araglarin yalnizca
operasyonel bir destek sunmadigi, ayni zamanda stratejik karar alma siireclerinde
yonlendirici bir rol tistlendigi goriilmektedir. Bu yoniiyle dijitallesme, organizasyonlarin
rekabet giiclinii artiran kritik bir unsur héline gelmektedir. Kurtuldu ve Dolaskan (2022)
da dijitallesmenin pazarlama uygulamalarinda seffafligi artirarak giivene dayali bir
biiylime zemini yarattigin1 gostermektedir.

Dijitallesmenin bu biitlinlesik katkilari, MLM igletmelerinde Partner Gelisim
Yonelimi (PGY) ve Dijital Benimseme Yetkinligi (DBY) gibi faktorlerin daha etkili
sekilde isletilmesine olanak tanimaktadir. Bu tiir degiskenlerin dijital altyapiyla
desteklenmesi, performans gostergelerinin giivenilirligini artirmakta ve organizasyonun
seffaflik esasli bir yap1 ig¢inde faaliyet gostermesini kolaylastirmaktadir. Dolayisiyla
dijital araglar, MLM isletmeleri i¢in yalnizca isleyisi hizlandiran bir arag degil, ayni
zamanda uzun vadeli siirdiiriilebilir biliylime ve stratejik rekabet avantaji icin

vazgecilmez bir temel sunmaktadir.
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3.3. MLM Sistemlerinde Egitim, Mentorluk ve Siirekli Gelisim

Mekanizmalari

MLM  sistemlerinin  kalict1  basarisi, katilimcilarin -~ bilgi, beceri ve
motivasyonlarmin siirekli olarak desteklenmesine baghdir. Egitim siiregleri, iirlin
bilgisinden pazarlama tekniklerine, etik kurallardan miisteri iligkilerine kadar genis bir
yelpazede katilimcilarin yetkinliklerini artirmaktadir. Giizyurdu ve Yaman (2024),
distribiitorlerin  igveren markasina yonelik olumlu algilarinin  baglilik {izerinde
belirleyici oldugunu, bunun da katilimcilarin gelisim siirecleriyle dogrudan iligkili
oldugunu ifade etmektedir. Bu bulgu, Partner Gelisim Yonelimi (PGY) degiskeninin
hem bireysel motivasyon hem de orgiitsel baglilik acisindan kritik oldugunu
gostermektedir.

Dijital Benimseme Yetkinligi (DBY), egitim ve mentorluk siireclerinin
verimliligini artiran bir diger unsurdur. Ayaz ve Giiyer (2024), dijital aglarin bilgi
akisin1 kolaylastirarak performans izleme siireglerini daha seffaf hale getirdigini
vurgulamaktadir. Bu durum, DBY’nin yalnizca teknolojik ara¢ kullanimina
indirgenemeyecegini; ayni zamanda egitim igeriklerinin dijital platformlara
aktarilmasiyla siirekli 6grenme kiiltiiriinii destekleyen bir unsur oldugunu ortaya
koymaktadir.

Mentorluk ve etik liderlik de gelisim siireclerinde 6nemli roller iistlenmektedir.
Purcaru ve arkadaslar1 (2022), deneyimsel Ogrenme ve rol model liderligin,
katilimcilarin giiven ve sadakat duygularini giiclendirdigini belirtmektedir. Bu noktada
Etik Liderlik (EL) degiskeni, yalnizca teknik bilgi aktarimi degil, ayn1 zamanda giiven
insas1 ve degerlerin kurumsallagsmasi agisindan da belirleyici olmaktadir. Cevresel
Tiirbiilans (CT) faktorii ise dissal dinamikler nedeniyle egitim ve mentorluk
politikalariin esnek ve uyarlanabilir olmasimi gerektirmektedir. Uyanik (2024),
mevzuat ve etik belirsizliklerin sisteme olan giiveni zayiflattigini, bu nedenle siirekli
giincellenen egitim ve denetim siireclerine ihtiya¢ duyuldugunu vurgulamaktadir.

Tiim bu unsurlar birlikte degerlendirildiginde, egitim, mentorluk ve siirekli
gelisim mekanizmalar1 Siirdiiriilebilir Is Biiyiimesi’ni (SIB) yalnizca ekonomik
performansla degil, ayn1 zamanda etik degerler, dijital uyum ve katilimci motivasyonu
ile destekleyen ¢ok yonlii bir yap1 haline getirmektedir. Selamet ve arkadaslar1 (2022),

uzun vadeli biiyiimenin finansal gostergelerin Otesinde giiven, baghlik ve stirekli
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o0grenme kiiltlirliyle miimkiin olabilecegini ortaya koymustur. Boylelikle MLM
firmalari, PGY, DBY, EL ve CT degiskenlerini biitiinciil bir yaklasimla yoneterek uzun

vadeli basari i¢in insan odakli bir gelisim stratejisi olusturabilmektedir.

34. MLM Sistemlerinde Basar1 ve Performans Gostergelerinin

Siirdiiriilebilir Is Gelisimine Etkisi

MLM sistemlerinde bagar1 gostergeleri yalnizca finansal sonuglarla simirh
degildir; ayn1 zamanda kurumsal acgiklik, bilgi paylasimi ve organizasyonel baglilik gibi
nitel unsurlar1 da kapsamaktadir. Biyik (2021), distribiitorlerin sistem algilarn ile
memnuniyet diizeyleri arasinda gii¢lii bir iligki bulundugunu ortaya koyarken; Gilizyurdu
ve Yaman (2024), finansal basarinin biiylime iizerinde dogrudan belirleyici oldugunu
vurgulamistir. Egitim programlari, 6diillendirme sistemleri ve sadakat uygulamalari,
katilimcilarin  baghiligin1  artirarak  performansin —siirekliligine katkida bulunan
mekanizmalar arasinda one ¢ikmaktadir.

Dijitallesme ve teknolojik yenilikler, performansin 6l¢iilme ve degerlendirilme
bicimlerini koklii sekilde doniistiirmektedir. Keong ve Dastane (2019), miisteri
memnuniyeti, teknoloji entegrasyonu ve agikligin rekabet avantaji yaratan temel
unsurlar oldugunu belirtmis; Ayaz ve Giliyer (2024) ise elektronik bilgi sistemlerinin
raporlama siireglerini standartlastirarak 6grenme ve gelisim dongiisiinii destekledigini
ifade etmistir. Bu tespitler, dijital araclarin yalnizca operasyonel isleyisi
kolaylagtirmadigini, ayn1 zamanda siirdiiriilebilir is gelisimine yon veren stratejik bir
islev iistlendigini gostermektedir.

Etik ve sosyal siirdiiriilebilirlik boyutlar1 da performans degerlendirmelerinde
giderek daha kritik bir konuma yerlesmektedir. Koehn (2001), etik ilkelerin i modeline
dahil edilmesinin uzun vadeli gilivenin ve kurumsal basarinin vazgecilmez kosulu
oldugunu savunmaktadir. Dolayisiyla etik degerlere dayal: siireclerin igletme kiiltiiriine
yerlestirilmesi, yalnizca bireysel performansin 6tesinde, kurumsal itibar1 pekistiren ve
paydas giivenini artiran bir unsur olarak goriilmektedir.

Cevresel sorumluluk ve siirdiiriilebilir tedarik zinciri uygulamalar1 da bagarinin
ayrilmaz bilesenleri arasinda degerlendirilmektedir. Senyapar (2024), yesil pazarlama
stratejilerinin  tliketici  glivenini artirarak isletme performansini giiclendirdigini

belirtirken; Kaya ve Acar (2022), tedarik zincirinde izlenebilirlik ve verimliligin
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performans kriterleri arasinda degerlendirilmesi gerektigini vurgulamistir. Bu
yaklasimlar, MLM sistemlerinde basarimin  yalnizca ekonomik  getirilerle
aciklanamayacagini; giiven, etik sorumluluk, toplumsal katki ve ¢evresel duyarlilik gibi

cok boyutlu gostergelerle birlikte ele alinmasi gerektigini ortaya koymaktadir.

3.5. MLM Sistemlerinde Etik, Yasal Cerceve ve Stratejik Cevikligin

Siirdiiriilebilir Biiyiime Uzerindeki Rolii

Cok katli pazarlama (MLM) sistemlerinin siirdiiriilebilirligi yalnizca ekonomik
gostergelerle agiklanamaz; aynm1 zamanda etik degerler, diizenleyici ¢erceve ve stratejik
esneklik gibi tamamlayict boyutlarla birlikte degerlendirilmelidir. Etik ilkelerin
kurumsal siireglere dahil edilmesi, hem paydas giivenini artirmakta hem de orgiit ici
biitiinliiglin korunmasina katki sunmaktadir. Kurtuldu ve Dolagkan (2022), etik
standartlarin isletmelerin uzun vadeli varligim1 giivence altina aldigin1 vurgularken;
Koehn (2001), etik normlarin kurum kiiltiiriine yerlesmesinin giiven ortaminin insasinda
kritik bir unsur oldugunu belirtmektedir. Bu baglamda, MLM isletmeleri icin etik
degerlere baglilik, giivenilir ve kalic1 i modelleri olusturmanin 6n kosulu niteligindedir.

Sektoriin mesruiyeti acisindan diizenleyici cerceveler de benzer Olgiide dnem
tasimaktadir. Nat ve Keep (2002), MLM ile yasa dis1 piramit yapilanmalar arasindaki
sinirlarin muglak olmasmin giliven sorunlarimi tetikledigini, agik ve uygulanabilir
diizenlemelerin  i1se tiiketici ve  distribiitor  haklarim1  koruyarak  sistemin
stirdiiriilebilirligini destekledigini ortaya koymustur. Keong ve Dastane (2019) de
Malezya o6rneginde, yasal uyumla biitiinlesen stratejik pazarlama yeteneklerinin MLM
isletmelerine uzun vadeli rekabet avantaji sagladigini gostermektedir.

Etik liderlik, sosyal sorumluluk ve egitim politikalar1 bu yapmin destekleyici
unsurlarini olusturmaktadir. Ozevin (2022), toplumsal katkilarm kurumsal performansin
ayrilmaz bir parcast oldugunu vurgularken; Uyanik (2024), egitim ve denetim
stireglerinin etik davranislarin kurumsallasmasinda belirleyici rol oynadigini ifade
etmektedir. Bu nedenle MLM sirketlerinin yerel topluluklara yonelik sosyal projeler
ylrlitmesi yalnizca toplumsal kabul diizeyini yiikseltmemekte, ayni1 zamanda
mesruiyetin kalict olmasina da katkida bulunmaktadir.

Bu cergevede stratejik ceviklik, etik ve yasal unsurlarin yaninda siirdiiriilebilir

bliylimeyi destekleyen {iclincii boyut olarak ©ne c¢ikmaktadir. Stratejik ceviklik,
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isletmelerin dinamik piyasa kosullarina, teknolojik gelismelere ve diizenleyici ortama
hizla uyum saglayabilme kapasitesini ifade eder (Ahammad, Glaister & Gomes, 2020).
Tek basmma bir biiyiime motoru olmaktan ziyade, etik liderlik ve yasal uyumla
birlestiginde isletmelere rekabet avantaji kazandiran tamamlayici bir unsur
niteligindedir.

Uygulamada stratejik ¢evikligin gdstergeleri arasinda liderlik birligi, kaynaklarin
esnek kullannmi ve stratejik duyarliik 6ne c¢ikmaktadir. Ayaz ve Giiyer (2024),
elektronik satis ortakligir aglarinda kullanilan bilgi sistemlerinin seffaflifi ve hesap
verebilirligi artirarak ¢eviklik kapasitesini giiclendirdigini belirtmektedir. Kara ve Cigek
(2016) ise Tiirkiye’deki Tupperware Ornegi iizerinden, yerel uyarlamalarin etik ve
hukuki diizenlemelerle uyumlu bicimde gelismesinin kurumsal istikrar acisindan kritik
oldugunu ortaya koymustur. Gérmezoglu (2024) ise etik, yasal cerceve ve stratejik
cevikligin yalnizca kurumsal yapinin degil, ayn1 zamanda kamu giiveninin ve toplumsal

stirdiiriilebilirligin de temel dayanaklari oldugunu vurgulamaktadir.

3.6. MLM Sistemlerinin Tiirkiye ve Diinya Genelinde Gelisimi ve Uygulama
Farkhhiklar:

Cok katmanli pazarlama (MLM) sistemlerinin gelisim seyri, lilkelerin ekonomik,
kiiltiirel ve hukuki kosullarina baglh olarak farklilik gostermektedir. ABD, bu alanin
oncii pazar kabul edilmekte olup ticari ve yasal altyapinin ilk olusturuldugu tlkelerden
biridir. Bununla birlikte, sistemin piramit yapilanmalarla karistirilmasi tarihsel olarak
stk goriildiigii icin diizenleyici kurumlar sert denetim mekanizmalarr gelistirmistir
(Keep & Vander Nat, 2014). Avrupa Birligi’nde ise tiiketici haklarini Onceleyen
diizenlemeler ve seffaf ticaret ilkeleri, MLM sirketlerinin uzun Omdiirli yapilar
kurmasina imkan tanimis; bu durum, giivenilirlik ve kurumsal siirdiirtilebilirlik algisini
pekistiren temel bir unsur haline gelmistir (Purcaru vd., 2022). Bu deneyimler,
regiilasyonlarin sistemin mesruiyetinde kritik rol oynadigin1 géstermektedir.

Tiirkiye’de MLM yapilanmalari, biiyiik dl¢iide uluslararast markalarin pazara
girigleriyle sekillenmistir. Global sirketlerin distribiitér aglari aracilifiyla marka
sadakati olusturdugu goriilmekle birlikte, dogrudan satis ile MLM arasindaki farklarin
yeterince bilinmemesi sistemin isleyisine dair yanls algilar yaratmaktadir. Biyik (2021),

distribiitorlerin ¢ogunlukla bireysel kazang motivasyonuyla hareket ettigini ve orgiitsel
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bagliligin zayif kaldigin1 ortaya koymustur. Ayrica, Tiirkiye’de MLM’i tanimlayan net
bir hukuki g¢er¢evenin bulunmamasi kayit dis1 uygulamalara zemin hazirlamakta ve
giiven sorunlarini derinlestirmektedir (Uyanik, 2024). Bu nedenle agik ve kapsayici bir
diizenleyici altyapinin olusturulmasi, sektoriin mesruiyetini saglamlastirmak agisindan
kritik goriilmektedir.

Tiirkiye’nin kirsal bolgelerinde MLM sirketlerinin 6zellikle kadin girisimcilere
ekonomik bagimsizlik sagladigi ve yerel kalkinmaya katki sundugu ifade edilmektedir
(Kara & Cigek, 2016). Ancak bu katkinin uzun vadede siirdiiriilebilir olabilmesi icin
sosyal destek mekanizmalariyla giliglendirilmesi gerekmektedir. Yerli girisimlerin ise
cogunlukla teknoloji altyapisi, egitim yatirimlart ve vizyon eksiklikleri nedeniyle kalici
basar1 saglayamadig1 goriilmektedir. Glizyurdu ve Yaman (2024), bu eksikliklerin yerel
sistemlerin rekabet giiciinii zayiflattigini belirtmektedir. Dolayisiyla, kiiltiirel dinamikler
ve etik liderlik, uygulamalarin farkli iilkelerde farkli bicimlerde gelismesinde belirleyici
unsurlar haline gelmistir.

Asya iilkeleri, MLM sistemlerinin farkli bir yoniinii ortaya koymaktadir.
Malezya Orneginde kiiltiirel uyum ve dijitallesme faktorleri basarinin temel
belirleyicileri arasinda sayilirken (Keong & Dastane, 2019), gelismekte olan pazarlarda
denetim yetersizlikleri ve etik bosluklar nedeniyle riskler 6ne g¢ikmaktadir (Uyanik,
2024). Bu durum, diizenleme mekanizmalar1 zayif oldugunda sistemin istismara agik
oldugunu gostermektedir.

Kiiresel deneyimler genel olarak sunu ortaya koymaktadir: MLM sistemlerinin
basaris1 yalnizca bireysel ¢aba ve satis performansiyla aciklanamaz. Hukuki netlik,
teknolojik altyapi, kiiltiirel uyum, sosyal destek mekanizmalar1 ve giiglii liderlik yapilar
bir arada ele alindiginda siirdiiriilebilirligin - miimkiin olacagr goriilmektedir.
Tiirkiye’nin, uluslararasi orneklerden ders c¢ikararak kendi diizenleyici c¢ergevesini
gelistirmesi ve distribiitorlerini egitim ile kurumsal destekler araciligiyla giiclendirmesi,

uzun vadeli basari i¢in stratejik bir zorunluluk haline gelmistir.
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4. UYYGULAMA

Tez calismasinin bu boliimiinde, arastirmanin amaci ve Onemi agiklanacak,
sinirlart  belirtilecek, ¢ok katmanli pazarlama isletmelerinde siirdiirtilebilir 1is
biiyiimesine etki eden faktorleri belirlemek ve bu faktorler arasindaki yapisal iligkileri

incelemek amaciyla yapilan analizlere bulgulara ve yorumlara yer verilecektir.
4.1. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Bu aragtirmanin temel amaci, ¢ok katmanli pazarlama (MLM) isletmelerinde
stirdiirtilebilir ig biiyiimesine etki eden faktorleri belirlemek ve bu faktorler arasindaki
yapisal iliskileri incelemektir. Arastirmada 6zellikle Partner Gelisim Yonelimi (PGY),
Dijital Benimseme Yetkinligi (DBY), Cevresel Trendler (CT) ve Stratejik Ceviklik (SC)
degiskenlerinin Siirdiiriilebilir Is Biiyiimesi (SiB) iizerindeki dogrudan ve dolaylh
etkilerinin ortaya konulmasi hedeflenmektedir.

Calismanin 6nemi, MLM sistemlerinde siirdiiriilebilirlik kavraminin yalnizca
ekonomik ciktilarla smirli olmadigini, liderlik, dijitallesme ve gelisim odakh
yonelimlerin de bu siiregte belirleyici oldugunu gostermesidir. Boylece arastirma hem
literatiirdeki boslugu doldurmayi hem de uygulayicilar igin siirdiiriilebilirlik odakl
stratejiler gelistirilmesine katki sunmay1 amaglamaktadir. Bu yoniiyle ¢alisma, MLM

sektoriindeki yoneticiler ve distribiitorler agisindan yol gosterici niteliktedir.

4.2. Arastirmanin Sinirlari

Aragtirmanin en Onemli smirliligi, yalnizea 2025 yili igerisinde Tiirkiye’de
faaliyet gosteren MLM isletmelerinde yer alan distribiitorlere yoneltilen anket
uygulamasiyla yiiriitiilmiis olmasidir. Zaman ve maliyet kisitlar1 sebebiyle aragtirmanin
evreninin tamamina ulasilamamig, goniilliiliik esasina dayali olarak belirlenen 6rneklem
grubu ile calisilmistir. Veriler yalnizca ¢evrimi¢i anket yontemi ile toplanmistir. Bu
nedenle sonuglar, yalnizca caligmaya katilim gosteren distribiitorlerin algilarim

yansitmakta ve genellenebilirlik agisindan sinirliliklar tagimaktadir.
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4.3. Arastirmanin Yontemi

Calismanin bu boliimiinde aragtirma modeli, hipotezler, evren-6rneklem bilgileri
ve veri toplama yontemi ayrintili bicimde agiklanmistir. Yapisal Esitlik Modellemesi
(PLS-SEM) yontemi tercih edilerek, degiskenler arasi iliskiler SmartPLS yazilimi

araciligryla test edilmistir.

4.3.1. Arastirma Modeli ve Hipotezler
Aragtirma modeli, MLM isletmelerinde siirdiiriilebilir is biiyiimesini etkileyen
faktorlerin 1iliskilerini ortaya koymak amaciyla tasarlanmigtir. Modelde bagimsiz

degiskenler PGY, DBY, CT ve SC ; bagimli degisken ise SIB olarak belirlenmistir.

EL_BEH1 EL_BEH2 EL_FQ1 EL_FQ? EL_VAL1 EL_VAL2

PGY_EG1

)\

PGY_EG2
y\ CT_RMS

PGY_EG3

PGY_OS1

PGY_0S2 GLR%D

PGY_0OS3

PGY_YD1

'

PGY_YD2

¥

PGY_YD3

CT.TD1

A 4

DBY_ SIB

DBY_IA1 DBY_IA2 DBY_SM1 DBY_SM2 DBY_YDA1 DBY_YDA2 SIB1 SIB2 SIB3 SIB4 SIBS

Sekil 4.1. Arastirma Modeli

Literatiir bulgular1 15181nda model goz Oniline alinarak olusturulan hipotezler
asagida sunulmustur:

* Hi: Cevresel Trendler’in (CT), Stratejik ¢eviklik (SC) iizerinde pozitif ve
anlaml etkisi vardir.

 Hy: Cevresel Trendler’in (CT), Siirdiiriilebilir Is Biiyiimesi (SIB) iizerinde

pozitif ve anlaml1 etkisi vardir.
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* Hz:Dijital Benimseme Yetkinligi’nin (DBY), Stratejik ceviklik (SC) iizerinde
pozitif ve anlamli etkisi vardir.

« Hs: Dijital Benimseme Yetkinligi'nin (DBY), Siirdiiriilebilir Is Biiyiimesi
(SIB) iizerinde pozitif ve anlaml etkisi vardir.

* Hs: Partner Gelisim Yonelimi’nin (PGY) Stratejik ceviklik (SC) iizerinde
pozitif ve anlamli etkisi vardir.

« He: Partner Gelisim Yonelimi'nin (PGY), Siirdiiriilebilir Is Biiyiimesi (SIB)
tizerinde pozitif ve anlamli etkisi vardir

+ H7: Stratejik ¢evikligin (SC), Siirdiiriilebilir Is Biiyiimesi (SIB) iizerinde
pozitif ve anlamli etkisi vardir.

* Hs: Cevresel Trendler’in (CT), Stratejik c¢evikligin (SC) araciligiyla
Siirdiiriilebilir Is Biiyiimesi (SIB) {izerinde dolayl etkisi vardir.

* Ho: Dijital Benimseme Yetkinligi’'nin (DBY), Stratejik cevikligin (SC)
araciligiyla Siirdiiriilebilir Is Biiyiimesi (SIB) iizerinde dolayl: etkisi vardur.

* Hio: Partner Gelisim Yonelimi’nin (PGY), Stratejik ¢evikligin (SC) araciligiyla

Siirdiiriilebilir Is Biiyiimesi (SIB) {izerinde dolayl etkisi vardir.
4.3.2. Evren ve Orneklem

Arastirmanin  evrenini  Turkiye’de MLM sisteminde faaliyet gosteren
distribiitorler olusturmaktadir. Calismanin orneklemini ise farkli MLM firmalarinda
gorev yapan toplam 246 katilimci meydana getirmistir. Katilimeilar; yas, cinsiyet,
egitim durumu ve deneyim yili acisindan cesitlilik gostermektedir. Bu ¢esitlilik,
modelin farkli sosyo-demografik gruplara uyumunu test etme agisindan Onem

tasimaktadir.



24

4.3.3. Veri Toplama Yontemi

Veri toplama aract olarak anket yontemi kullanilmigtir. Arastirma goniilliiliik
esasima dayali olarak vyiiriitilmiis ve anketler elektronik ortamda katilimcilara
ulastirilmistir. Likert dlgegi ile tasarlanan anket iki boliimden olusmaktadir. Ilk béliimde
Salamet ve arkadaslari tarafindan 2022 yilinda gelistirilen Partner Gelisim Yonelimi
(PGY), Siirdiiriilebilir Is Biiyiimesi (SIB), Dijital Benimseme Yetkinligi (DBY),
Stratejik ¢eviklik (SC) ve Cevresel Trendler (CT) degiskenlerini 6lgmeye yonelik dlgcek
ifadeleri kullanilmistir. ikinci béliimde ise katilimcilarin demografik o6zelliklerini

belirlemeye yonelik ifadeler yer almaktadir.
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4.4. Arastirmada Kullanilan Olgekler ve Giivenlirlik Analizi

Arastirmada

kullanilan olgekler, literatiirde giivenilirligi ve gecerliligi

kanitlanmis ¢aligmalardan uyarlanmis ve Tiirk¢e’ye adapte edilmistir.

Tablo 4.1. Arastirmaca Kullamlan Olcekler

Partner Gelisim Yonelimi

Olcek | Kisaltma Olcek ifadesi
PGY_EG1 Sirketten egitimlerini tamamladiktan sonra satig elemanlar1 ¢alismaya hazirdir.
Sirketimizdeki dogrudan satis elemanlar1 ve iiyeler, becerilerini gelistirmek
PGY_EG2 P
- icin egitim alirlar.
Sirketimizin komisyon ve bonus hesaplama sistemlerinden dogrudan satig
PGY_EG3
- elemanlart memnundur.
PGY_0S1 Komisyon ve bonus 6deme planlari, dogrudan satis elemanlart igin tatmin

edicidir.

PGY_0S2 Sirketimiz, 6diil sistemleri (nakit, seyahat vb.) sunmaktadir.

Sirketimiz, dogrudan satig elemanlarinin motive olmasi igin bir programa

Dijital Benimseme
Yetkinligi

PEyags: sahiptir.

PGY_YD1 Sirketimiz satis elemanlariyla diizenli olarak iletigim kurar.

PGY_YD2 Sirketimiz 6lgiilebilir bir satig hedefi belirlemistir.

PGY_YD3 Sirketimiz, satig elemanlarinin becerilerini gelistirmeye oncelik verir.
DBY_IAl Sirketimiz, iiriin satiglar1 i¢in web siteleri gibi dijital teknolojileri kullanir.
DBY_IA2 Firmamiz, dijital ¢evrimici medya tizerinden iiriinler sunmustur.

DBY_SM1 Sirketimiz dijital sistemini diizenli olarak giinceller.

DBY_SM2 Sirketimiz, dijital teknolojilerin ilerlemesine uyum saglar.

DBY_YDA1 | Sirketimiz, dijital teknolojilerle yenilik¢i @iriinler gelistirmektedir.

DBY_YDAZ?2 | Sirketimiz, yeni dijital uygulamalar kesfetmektedir.

= EL VAL1L Sirketimiz, ¢evresel degisikliklere duyarlidir.
-é EL_VAL2 Stratejik plan olustururken disg gelismelere dikkat ederiz.
o EL_BEH1 Cevreye hizli adapte olmak i¢in bir mekanizma vardir.
;’E EL_BEH2 Yonetim ekibimiz stratejik kararlar alabilir.
i‘é EL_EQ1 Yonetim, ekip iiyeleriyle is birligi i¢inde calisir.
@ EL_EQ2 Yonetim ekibi, objektif ¢dzliim iiretir.
CT_RM1 Miisterilerimizin davranislart hizla degisiyor.
5 CT_RM2 Miisterilerimiz yeni {irlinler ariyor.
= CT_RM3 Rakip firmalar siirekli yeni iiriinler sunuyor.
E CT_RM4 Rakip stratejileri degiskendir ve 6ngoriilemez.
] CT_RM5 Sirketimiz teknolojik gelismeleri takip edebilir.
§ CT_RM6 Sektordeki teknolojik gelismeler biiyiik firsatlar sunar.
o) CT_TD1 Teknolojik ilerleme ile yeni iiriinler ¢ikarilir.
CT_TD6 Yeni katilimcilar sektore daha fazla girmektedir.
= = SIB1 Son ii¢ yilda pazar payimiz artmistir.
E g SIB2 Gelirlerimiz son ii¢ yilda hizli artmistir.
; % SIB3 Sirketimizin karlilig1 artmistir.
T RA SIB4 Her yil yeni {irlin tanitilmistir.
7 al SIB5 Yeni ortak/iiyelerde artig olmustur.
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Olgek maddeleri 5°1i Likert tipi (1=Kesinlikle Katilmiyorum, 5=Kesinlikle
Katiliyorum) seklinde diizenlenmistir. Her bir dlgek, aragtirma kapsaminda giivenilirlik
ve gecerlilik analizlerine tabi tutulmus; Cronbach Alfa, CR ve AVE degerleri ilgili

bulgular boliimiinde rapor edilmistir.

Tablo 4.2. Arastirmada Kullamlan Olgeklerin Giivenilirlik Analizi

Olgek | Cronbach's alpha | Composite reliability (rho a) | Average variance extracted (AVE)
CT 0,819 0,892 0,313
DBY_ 0,943 0,950 0,781
PGY_|0,917 0,928 0,606
SC 0,940 0,942 0,771
SIB 0,920 0,923 0,759

Tablo 4.2°de yer alan giivenilirlik ve gecerlilik degerleri incelendiginde,
Ol¢eklerin genel olarak kabul edilebilir diizeyde i¢ tutarliliga ve yap1 gecerliligine sahip
oldugu goriilmektedir. Cronbach's Alpha degerlerinin tiim degiskenlerde 0.80’in
tizerinde olmasi, Olceklerin yiiksek diizeyde igsel tutarliliga sahip oldugunu
gostermektedir. Composite Reliability (rtho A) degerlerinin 0.90’1n lizerinde seyretmesi
de yapilarin giivenilirliginin olduk¢a giiglii oldugunu ortaya koymaktadir. Average
Variance Extracted (AVE) degerleri ise degiskenlerin temsil ettikleri yapinin
aciklayiciligi agisindan kritik bir gdsterge niteligi tasimaktadir. ideal olarak 0.50’nin
tizerinde olmasi beklenen AVE degerleri, incelenen degiskenlerin biiyiik cogunlugunda
bu smirin iizerinde bulunmustur. Bununla birlikte, yalnizca Cevresel Trendler (CT)
degiskenine ait AVE degeri 0.313 ile bu siirin altinda kalmis ve bu durum CT
Olgeginin kavramsal yapiy1 yeterince temsil edemedigini gostermistir. Bu nedenle CT
degiskeninin gecerliligi sinirli kabul edilebilir. Diger degiskenler olan Dijital
Benimseme Yetkinligi (DBY), Partner Gelisim Yonelimi (PGY), Stratejik Ceviklik
(SC) ve Siirdiiriilebilir Is Biiyiimesi (SIB) ise hem giivenilirlik hem de gegerlilik
bakimindan tatmin edici diizeyde giicli sonuglar vermistir. Genel olarak
degerlendirildiginde, modelin dl¢lim araglarinin giivenilir ve gegerli oldugu, ancak CT
degiskenine ait faktdr yiiklerinin daha ayrintili bigimde incelenmesi gerektigi sonucuna

ulasilmaktadir.



Tablo 4.3. Faktor Yiikleri

Olcek ifadeleri

CT

DBY

PGY

SC

SIB

CT_RM1

0,613

CT_RM2

0,556

CT_RM3

0,177

CT_RM4

0,180

CT_RMS5

0,888

CT_RM6

0,899

CT_TD1

0,883

CT _TD2

0,057

CT_TD3

0,339

CT TD4

0,407

CT _TD5

0,028

CT TD6

0,589

DBY_IAl

0,900

DBY_IA2

0,912

DBY_SM1

0,888

DBY_SM2

0,767

DBY_YDAl

0,923

DBY_YDAZ2

0,904

EL_BEH1

0,855

EL_BEH2

0,894

EL EQ1

0,841

EL_EQ2

0,885

EL_VAL1

0,900

EL_VAL2

0,892

PGY _EG1

0,633

PGY_EG2

0,792

PGY EG3

0,799

PGY_OS1

0,808

PGY OS2

0,762

PGY_0S3

0,827

PGY_YD1

0,856

PGY_YD2

0,638

PGY_YD3

0,852

SIB1

0,846

SIB2

0,904

SIB3

0,902

SIB4

0,871

SIB5

0,831
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Yapilan dogrulayici faktor analizi (DFA) sonucunda Tablo 4.3’de elde edilen
faktor yiikleri incelendiginde, bazi Olgek maddelerinin ait olduklar1 yapiyr yeterli
diizeyde temsil edemedigi goriilmiistiir. Faktor yiikii degeri 0,65’in altinda olan
ifadelerin Ol¢lim modelinden ¢ikarilmasi, modelin yapisal gegerliligini artirmak
acisindan 6nem arz etmektedir. Bu dogrultuda, Cevresel Trendler degiskenine ait bazi
maddelerin (6rnegin CT RM3, CT RM4, CT TD2, CT TD3, CT TDS5) faktor
yuklerinin diisiik seviyede kaldig1 gozlemlenmis ve bu maddeler analizden ¢ikarilmistir.
S6z konusu ¢ikarma islemi, modelin hem aciklayiciligini artirmak hem de kavramsal
biitiinliglinii korumak amaciyla gergeklestirilmistir. Bu sekilde, yalnizca ilgili yapi ile
yiiksek iligki gosteren ifadeler modele dahil edilerek Ol¢lim aracinin gegerlilik ve

giivenilirlik kriterlerine uygunlugu saglanmistir.
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4.5. Tammlayic1 Istatistikler

Arastirma kapsaminda ankete katilan MLM sektorii calisanlarinin  temel

demografik ve sektorel 6zelliklerine iliskin bulgular Tablo 4.4’de sunulmustur.

Tablo 4.4. Tanimlayici Istatistikler

Degisken Alt Kategori n %
Cinsiyet Kadin 216 87.1%
Cinsiyet Erkek 30 12.1%
Medeni Durum Evli 202 81.45%
Medeni Durum Bekar 43 17.34%
Yas 41-60 164 66.13%
Yas 2640 56 22.58%
Yas 61 ve Uzeri 17 6.85%
Yas 18-25 9 3.63%
Pozisyon Ust Diizey Temsilci 96 38.71%
Pozisyon Temsilci-Uye 78 31.45%
Pozisyon Miidiir-Direktor 34 13.71%
Pozisyon Diger 33 13.31%
Deneyim 1-5 yil 90 36.29%
Deneyim 11-15 y1l 72 29.03%
Deneyim 6—-10 y1l 71 28.63%
Deneyim 16 y1l ve lizeri 9 3.63%

Arastirma kapsaminda ankete katilan MLM sektorii ¢alisanlarinin demografik ve
sektorel ozelliklerine iliskin bulgular Tablo 4.4°te sunulmustur. Katilimcilarin cinsiyet
dagilim1 incelendiginde, kadinlarin %87,1 ile biiylik cogunlugu olusturdugu, erkeklerin
ise %12,1 oraninda temsil edildigi goriilmektedir. Bu dagilim, 6rneklemde kadin
Katilimcilarin baskin oldugunu gostermektedir.

Medeni durum agisindan degerlendirildiginde, katilimcilarin %81,45’inin evli,
%17,34’linlin 1se bekar oldugu goriilmektedir. Bu bulgu, arastirmaya katilan grubun
agirlikli olarak evli bireylerden olustugunu ortaya koymaktadir.

Yas degiskenine bakildiginda, katilimcilarin 6nemli bir boliimiiniin orta yas
grubunda yer aldig1 dikkat ¢cekmektedir. Katilimcilarin %66,13’i 41-60 yas aralifinda
bulunurken, %22,58’1 26—40 yas araligindadir. Daha diisiik oranlarla %6,85°1 61 yas ve
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tizerinde, %3,63’1i ise 1825 yas araligindadir. Bu dagilim, arastirma grubunun biiyiik
Olciide orta yas ve deneyimli bireylerden olustugunu gdostermektedir.

Pozisyon degiskeni incelendiginde, katilimcilarm %38,71’inin “Ust Diizey
Temsilci” konumunda oldugu, %31,45’inin “Temsilci-Uye” seviyesinde yer aldig
goriilmektedir. Bunun yaninda %13,71 oraninda “Miidiir-Direktér” ve %13,31 oraninda
“Diger” kategorisinde bulunan katilimcilar da organizasyonun farkli kademelerini
temsil etmektedir. Bu dagilim, arastirmaya dahil edilen 6rneklemin MLM sisteminin
farkl1 pozisyonlarii kapsadigini gostermektedir.

Deneyim degiskeni acisindan bakildiginda, katilimcilarin %36,29’unun 1-5 yil,
%28,63’lUnlin 610 yil, %29,03’liniin 11-15 yil, %3,63’lniin ise 16 yil ve iizeri
deneyime sahip oldugu goriilmektedir. Bu durum, katilimcilarin biiyiik gogunlugunun
sektorde orta ve ileri diizey deneyim birikimine sahip oldugunu ortaya koymaktadir.

Genel olarak degerlendirildiginde, 6rneklem yapisinin cinsiyet, yas, medeni
durum, pozisyon ve deneyim agisindan sektorel cesitliligi yansittigi; 6zellikle orta yas
grubunda, uzun siireli deneyime sahip ve liderlik pozisyonlarinda bulunan katilimeilarin
yiiksek orami sayesinde arastirmanin bulgularinin giiglii bir temsiliyete sahip oldugu

goriilmektedir.
4.6. Giivenilirlik ve Gegerlilik Degerleri

Bu boliimde, faktor yiikleri g6z oniline alinarak Cevresel Trendler 6lceginden
cikarilan ifadeler sonrasinda giincellenen 6l¢iim modeline iliskin giivenilirlik ve
gecerlilik degerleri sunulmustur. Yapilan analizler sonucunda, o6lgeklerin giivenilirlik
gostergeleri olan Cronbach’s Alpha ve rho A degerlerinin tamaminin kabul edilebilir
sinirlarin lizerinde oldugu belirlenmistir. Bu durum, arastirmada kullanilan yapilarin
yiiksek diizeyde i¢ tutarliliga sahip oldugunu ortaya koymaktadir.

Gegerlilik analizinde dikkate alinan Ortalama Varyans Agiklamasi (AVE)
degerlerinin ise 0.50 esiginin ilizerinde oldugu goriilmiistiir. Bu bulgu, modelde yer alan
yapilarin kavramsal gecerlilik agisindan yeterli oldugunu gostermektedir. Olgeklerden
elde edilen bu sonuglar, hem o6l¢giim giivenilirliginin hem de kapsayici gegerliligin
saglandigin1 dogrulamaktadir.

Calismada kullanilan 6l¢eklerin literatiirden uyarlanmis olmasi ve elde edilen

ylksek Ol¢iim degerleri, arastirmanin akademik biitiinliiglinii giigclendirmektedir. Ayrica,



31

Olciim modelinin yapisal analizlere gecilmeden Once gerekli metodolojik kosullari
karsiladig1 ve herhangi bir sorun tasimadigi goriilmektedir. Bu kapsamda giivenilirlik ve
gecerlilik kriterlerinin saglanmis olmasi, yapilar arasi iligkilerin dogru ve anlaml

sekilde test edilmesi i¢in gli¢lii bir temel olusturmaktadir.

Tablo 4.5. Giincellenmis Giivenilirlik ve Gegerlilik Analizi Sonuclar:

) Cronbach's Composite reliability Average variance extracted
Olcekler alpha (rho_a) (AVE)
CT 0,929 0,930 0,875
DBY _ 0,943 0,950 0,781
PGY _ 0,917 0,928 0,606
SC 0,940 0,942 0,771
SIB 0,920 0,923 0,759

Tablo 4.5’te yer alan gilivenilirlik gostergeleri incelendiginde, tiim yapilarda
Cronbach’s Alpha ve Composite Reliability (rho A) degerlerinin 0.80’in {izerinde
oldugu goriilmektedir. Bu durum, yapilarin yiiksek diizeyde i¢ tutarliliga sahip oldugunu
ortaya koymaktadir. Aragtirmada kullanilan 6l¢eklerin giivenilirligi istatistiksel olarak
saglam kabul edilmektedir. Gegerlilik boyutuna bakildiginda ise tiim yapilarda elde
edilen AVE degerlerinin 0.50’nin iizerinde olmasi, yapilarin yeterli diizeyde kapsayici
gecerlilige sahip oldugunu gostermektedir. Boylece her bir yapinin 6l¢lim modelinde
gecerliligi saglanmistir. Bunun yan sira, gecerlilik ve giivenilirlik analizlerinin yalnizca
istatistiksel dogrulama degil, ayn1 zamanda modelin yorumlanabilirligi agisindan da
kritik bir islev gordiigii aciktir. Bu bulgular, ¢alismada kullanilan 6l¢eklerin giivenilir
oOl¢iitlerle temsil edildigini ve modelin biitiinliigiiniin saglandigin1 gostermektedir. Sonug
olarak, elde edilen giivenilirlik ve gecerlilik degerleri, arastirma modelinin yapisal
analizine gecilmeden O6nce gerekli metodolojik kosullar1 karsiladigini ve herhangi bir

sorun tagimadigini ortaya koymaktadir.
4.7. i¢sel Model Coklu Dogrusallik (VIF) Analizi Sonuclar

Bu boliimde, yapisal modelin igsel kisminda yer alan degiskenler arasinda ¢oklu
dogrusal baglant1 (multicollinearity) olup olmadigin1 degerlendirmek amaciyla Varyans
Enflasyon Faktorii (VIF) analizine bagvurulmustur. Coklu dogrusal baglanti, modeldeki

tahmin edici degiskenler arasinda yliksek korelasyon bulunmasi durumunda ortaya ¢ikar
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ve modelin agiklayiciligini zayiflatabilir. Bu nedenle yapisal esitlik modellemesi (PLS-

SEM) calismalarinda VIF degerlerinin analizi énemli bir adimdir.

Tablo 4.6. VIF Analizi Sonuc¢lar

ifade VIF ifade VIF
CT _RM5 3,470 PGY EG1 1,655
CT_RM6 4,236 PGY_EG2 2,388
CT TD1 3,678 PGY EG3 3,055
DBY IAl 4,051 PGY_0OS1 3,053
DBY_IA2 4,429 PGY_0S2 2,095
DBY SM1 3,621 PGY_0OS3 2,819
DBY SM?2 2,053 PGY YD1 3,113
DBY YDAl 5,443 PGY_YD?2 1,526
DBY YDAZ2 4,683 PGY_YD3 3,035
EL BEH1 3,261 SIB1 2,601
EL BEH2 3,814 SIB2 3,731
EL EQ1 3,225 SIB3 3,627
EL EQ2 3,814 SIB4 2,812
EL VAL1L 4,490 SIB5 2,250
EL VAL2 4,754

Tablo 4.6°da yer alan Varyans Enflasyon Faktorii (VIF) degerleri incelendiginde,
tim ifadelerin VIF degerlerinin 10’un altinda oldugu goriilmektedir. Bu durum,
modelde ciddi bir c¢oklu dogrusal baglanti (multicollinearity) probleminin
bulunmadigin1 gostermektedir. Elde edilen sonuglar, modelde yer alan bagimsiz
degiskenler arasinda kabul edilebilir diizeyde bir iliski bulundugunu ve ¢oklu dogrusal
baglantinin yapisal modelin gegerliligini tehdit etmedigini ortaya koymaktadir. Boylece,
modelin tahmin giicliniin korundugu ve regresyon katsayilarinin giivenilir sekilde

hesaplanabildigi anlagilmaktadir.
4.8. Dissal Model Coklu Dogrusallik (VIF) Analizi Sonuclar

Asagidaki tabloda, yapisal modelde yer alan degiskenler arasindaki coklu
dogrusal baglantiya iliskin Varyans Enflasyon Faktorii (VIF) degerleri sunulmaktadir.
Bu analiz, modelde yer alan degiskenler arasinda ¢oklu dogrusal baglant1 sorunu olup

olmadigini degerlendirmek amaciyla gergeklestirilmistir.




Tablo 4.7. Digsal Model VIF Analizi Sonuclar:
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Baginti VIF
CT->SC 3,341
CT->SIB 3,816
DBY_->SC 5,319
DBY_->SIB 6,700
PGY_->SC 3,264
PGY_->SIB 3,598
SC->SIB 6,248

Tablo 4.7°de yer alan digsal model VIF analizi sonuglari incelendiginde, tim

bagintilarin VIF degerlerinin 10’un oldukga altinda kaldig1 goriilmektedir. Bu durum,

modelde ciddi bir ¢oklu dogrusal baglanti1 (multicollinearity) problemi olmadigini isaret

etmektedir. Baz1 bagintilarda (6rnegin DBY — SIB: 6,700 ve SC — SIB: 6,248) VIF

degerleri genel kabul goéren esik deger olan 5 diizeyini agsa da, bu degerler istatistiksel

olarak modelin gegerliligini bozacak diizeyde yliksek degildir. Bu sonuglar, yapilarin

modelde anlamli roller iistlendigini ve sonuglarin yorumlanabilirligini olumsuz yonde

etkileyecek derecede ¢oklu dogrusal baglant1 sorunu olmadigini géstermektedir.

EL_BEHI EL_BEH2 EL_E‘Q] EL_EQ,Z EL VAL1 ELVAL2
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Sekil 4.2. Yapisal Esitlik Modeli Bootstrap Ciktilart (SmartPLS Gorseli)
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4.9. Hipotez Testi Sonuclari

Yapisal esitlik modellemesi (PLS-SEM) kapsaminda gerceklestirilen hipotez
testleri, modeldeki tiim degiskenler arasinda ongoriilen iligkilerin istatistiksel olarak
anlamli ve pozitif yonde oldugunu ortaya koymustur. Bootstrap orneklemesi yoluyla
hesaplanan yol katsayilar1 (path coefficients), standart sapmalar ve p-degerleri ile
hipotezlerin giivenilirligi degerlendirilmistir. Hipotezlerin tamami1 %95 giiven

diizeyinde desteklenmistir (p < 0.05).

Tablo 4.8. Hipotez Testi Sonuclar: (Direkt Etkiler)

Hipotez | Yol B (O) Ort. (M) |STDEV t-degeri p-degeri
Hi CT ->SC 0,276 0,278 0,076 3,612 0,000
H, CT ->SIB 0,381 0,381 0,108 3,519 0,000
Hs DBY_->SC |0,470 0,471 0,088 5,343 0,000
Ha DBY_->SIB |-0,152 -0,155 0,143 1,065 0,287
Hs PGY_->SC 0,231 0,228 0,057 4,048 0,000
He PGY_->SIB |0,078 0,079 0,101 0,771 0,441
Hy SC->SIB 0,458 0,461 0,124 3,692 0,000

Tablo 4.8’de yer alan hipotez testi sonuglarina gore, arastirma modelinde
Onerilen bazi direkt etkiler istatistiksel olarak anlamli bulunurken, bazi yollarin etkisi
anlamli ¢ikmamustir. Oncelikle, Cevresel Trendler (CT) degiskeninin hem Stratejik
Ceviklik (SC) (B = 0,276; p < 0,001) hem de Siirdiiriilebilir Is Biiyiimesi (SIB) (B =
0,381; p < 0,001) tizerinde pozitif ve anlamli bir etkisi oldugu goriilmektedir. Benzer
sekilde, Dijital Benimseme Yetkinligi (DBY) degiskeni Stratejik Ceviklik (SC) tlizerinde
giiclii ve anlamli bir etkiye sahiptir (B = 0,470; p < 0,001), ancak Siirdiiriilebilir Is
Biiytimesi (SIB) iizerindeki etkisi negatif yonde olmasina ragmen istatistiksel olarak
anlaml degildir (f = -0,152; p = 0,287). Partner Gelisim Ydnelimi (PGY) degiskeni ise
Stratejik Ceviklik (SC) lizerinde anlamli bir etkiye sahiptir (B = 0,231; p <0,001), ancak
dogrudan SIB iizerindeki etkisi anlamli bulunmamistir (f = 0,078; p = 0,441). Son
olarak, Stratejik Ceviklik (SC) degiskeninin Siirdiiriilebilir is Biiyiimesi (SIB) iizerinde
anlaml ve pozitif bir etkisi oldugu tespit edilmistir (f = 0,458; p < 0,001). Bu bulgular,
SC degiskeninin SIB iizerinde merkezi bir araci rol iistlenebilecegini ve bazi

degiskenlerin ~ SIB  iizerindeki etkilerinin  dolayli yollarla  gerceklestigini
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diistindiirmektedir. Aragtirma modeli kurulurken hipotezler dolayl etkiler de gz oniine
aliarak olusturulmustur.
Bu amagla yapilan dolayli etkilere yonelik kurulan hipotezlere yonelik analiz

sonuclar1 Tablo 4.9 ‘da sunulmustur.

Tablo 4.9. Hipotez Testi Sonuclar: (Dolayh Etkiler)

Hipotez | Yol B (O) Ort. M) |STDEV t-degeri p-degeri
Hs CT ->SIB 0,126 0,130 0,054 2,336 0,020
Ho DBY_ ->SIB 0,215 0,218 0,073 2,933 0,003
Hio PGY_->SIB {0,106 0,103 0,033 3,169 0,002

Dolayl etki analizine iligkin sonuglar, modelde dogrudan anlamli olmayan bazi
yollarin, Stratejik Ceviklik (SC) araciligiyla Siirdiiriilebilir Is Biiyiimesi (SIB) iizerinde
anlamli dolayli etkiler yarattigin1 ortaya koymustur. Buna gore, Cevresel Trendler (CT)
degiskeninin SIB iizerindeki dolayli etkisi (B = 0,126; p = 0,020) istatistiksel olarak
anlamlidir. Bu durum, CT’nin yalnizca dogrudan degil, ayn1 zamanda SC araciligiyla
dolayl olarak da SIB’yi etkiledigini gostermektedir. Benzer sekilde, Dijital Benimseme
Yetkinligi (DBY) degiskeninin dogrudan SIB iizerindeki etkisi anlamsiz ¢ikmasina
ragmen (p = 0,287), dolayli etkisi (B = 0,215; p = 0,003) anlamli bulunmustur. Bu
bulgu, DBY'nin SIB iizerindeki etkisinin tamamen stratejik c¢eviklik {izerinden
gerceklestigini, dolayisiyla SC’nin bu iligkide tam aract bir rol istlendigini
gostermektedir. Ayni sekilde, Partner Gelisim Yonelimi (PGY) degiskeni de dogrudan
SIB iizerinde anlamli bir etki yaratmamis (p = 0,441), ancak dolayli etkisi anlaml
cikmistir (B = 0,106; p = 0,002). Bu da PGY’nin de SIB’ye olan katkisinin SC
araciligiyla dolayli olarak ortaya c¢iktigini gostermektedir. Sonug olarak, bu bulgular
SC’nin modelde kritik bir aracilik rolii oynadigmi ve SIB’ye giden yolda diger
degiskenlerin etkilerinin cogunlukla dolayl yollarla gergeklestigini ortaya koymaktadir.
Bu nedenle, stratejik ¢evikligin gelistirilmesi, siirdiiriilebilir is biiylimesini destekleyen

tim dinamikler agisindan kilit bir unsur olarak degerlendirilmelidir.

4.9. Modelin Uyum Gostergeleri (SRMR, R?)
Bu ¢alismada yapisal modelin gegerliligini ve dngorii giiclinii degerlendirmek
amaciyla iki temel uyum gostergesi kullanilmistir: Standardized Root Mean Square

Residual (SRMR) ve determinasyon katsayist (R?). SRMR, modelin gézlenen ve tahmin




36

edilen korelasyonlar1 arasindaki farklar1 dlgerek genel uyum diizeyini gosterirken; R?,
bagimli degiskenlerin bagimsiz degigkenler tarafindan ne ol¢iide agiklandigini ortaya
koymaktadir. Bu gostergeler, modelin hem yapisal uygunlugunu hem de agiklayici

giiciinii degerlendirmek agisindan kritik 6nem tagimaktadir.

Tablo 4.10. Yapisal model uyum gostergeleri (SRMR, R?)

Gostergeler Deger | Kriter | Yorum

SRMR 0.051 <0.08 Model iyi uyum gostermektedir.

R2 (SIB) 0.535 >0.50 Agiklanan varyans yliksek diizeydedir.
R2 (SC) 0.840 >0.50 Agiklanan varyans yliksek diizeydedir.

Modelde hesaplanan SRMR degeri 0.051 olarak bulunmugtur; bu deger, kabul
edilen 0.08 esik degerinin altinda kalarak modelin genel yapisal uyumunun iyi oldugunu
gostermektedir. Ayrica gozlenen ve tahmin edilen korelasyonlar arasindaki farkin diisiik
olmasi modelin gii¢lii uyum sergiledigini ortaya koymaktadir.

Determinasyon katsayis1 (R?) sonuclarina gore, bagimli degisken olan
Siirdiiriilebilir Is Biiyiimesi (SIB) i¢in hesaplanan R? degeri 0.535’tir; bu oran, bagimsiz
degiskenlerin SIB’deki varyansin %53 kadarin1 agikladigim isaret etmektedir. Stratejik
Ceviklik (SC) i¢in ise R? degeri 0.840 olarak bulunmus ve bu da modelin agiklayicilik
giicliniin yiiksek oldugunu gostermektedir.

Genel olarak degerlendirildiginde hem SRMR hem de R? degerleri, modelin
yapisal uyumunun ve agiklayicilik diizeyinin yiliksek oldugunu, teorik ¢ergevenin
ampirik verilerle giiclii bicimde dogrulandigini ve siirdiiriilebilir 15 biiylimesini

aciklamada giivenilir bir yap1 sundugunu gostermektedir.
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4.10 Etki Biiyiikliigii (f) Sonuclari

Modeldeki iligkilerin yalnizca anlamli olup olmadigin1 degil, ayn1 zamanda her
bir bagimsiz degiskenin bagimli degisken tizerindeki agiklayici katki diizeyini 6lgmek
amaciyla etki blytikligi (f?) analizi uygulanmistir. Bu analiz, modeldeki her iligkinin
giiclinii ortaya koyarak pratik anlamda ne kadar etkili oldugunu gosterir. Cohen (1988)
tarafindan onerilen siniflandirmaya gore:

* 12> 0.35 — Biiyiik

*0.15<f<0.35 — Orta

*0.02 < f2<0.15 — Kiigiik etki biiyiikliigii olarak degerlendirilir.

Tablo 4.11. Etki Biiyiikliigii () Degerleri

Tliski f2 Degeri Etki Diizeyi
CT ->SC 0,142 Kiiciik

CT -> SIB 0,082 Kiiciik

DBY_ ->SC 0,260 Orta

DBY_ ->SIB 0,007 Cok Diisiik Etki
PGY_->SC 0,102 Kiiciik

PGY_ ->SIB 0,004 Cok diisiik etki
SC -> SIB 0,072 Kiiciik

Bu bulgulara gore, dijital benimseme yetenegi, stratejik ¢evikligi orta diizeyde
etkileyen en giicli degisken konumundadir. PGY degiskeni ise, stratejik ceviklik
tizerinde az diizeyde etkili olmaktadir. Ayrica SIB’ye CT, DBY, SC az seviyede etki
etmektedir. Bu da, araci degisken olarak stratejik ¢evikligin Onemini 6n plana

¢ikarmaktadir.
4.11. Onem-Performans Analizi (IPMA)

Bu béliimde, Siirdiiriilebilir Is Bilyiimesi (SIB) degiskeni igin gerceklestirilen
onem-performans analizi (Importance-Performance Map Analysis — IPMA) sonuglari
sunulmaktadir. Bu analiz, arastirma modelinde yer alan bagimsiz degiskenlerin hem SiB
tizerindeki toplam etkisini (6nem diizeyi) hem de bu degiskenlere iliskin goézlenen

ortalama degerleri (performans diizeyi) birlikte degerlendirme imkani sunar (Hair et al.,
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2022). Bu sayede, karar vericilerin hangi faktorlere dncelik vermesi gerektigi daha acik

bicimde ortaya konabilir.
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Sekil 4.3. Siirdiiriilebilir Is Biiyiimesi Degiskeni i¢in Onem-Performans Haritasi

Sekil 4.3.’te Siirdiiriilebilir i bliylimesi degiskeni i¢in dnem-performans haritasi

yer almaktadir. Sirdiiriilebilir is biiylimesi degiskeni i¢cin dnem-performans sonuglari

tablosu ise Tablo 4.12°de sunulmustur.

Tablo 4.12. Siirdiiriilebilir Is Biiyiimesi Degiskeni I¢in Onem-Performans

Sonuglari Tablosu

Degisken Onem Performans
CT 0,507 76,286
DBY 0,064 74,363
PGY _ 0,184 72,252
SC 0,458 75,054

Analiz sonuglarina gore, Cevresel Trendler (CT) degiskeni, hem yiiksek 6neme

(0.507) hem de yiiksek performans diizeyine (76.29) sahip olup, modelin en kritik

bilesenlerinden biri olarak 6ne ¢ikmaktadir. Bu durum, ¢evresel egilimleri takip etme ve

degisimlere uyum saglama kapasitesinin, siirdiiriilebilir is biiylimesini destekleyen temel

bir unsur oldugunu gostermektedir. CT degiskeninin bu gii¢lii konumu, isletmelerin
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rekabetci ortamlarda ayakta kalabilmesi i¢in ¢evresel gelismelere karsi esnek ve proaktif
stratejiler gelistirmesini gerekli kilmaktadir.

Stratejik Ceviklik (SC) degiskeni de benzer bigimde yliksek éneme (0.458) ve
ylksek performansa (75.05) sahiptir. Bu sonug, stratejik ¢evikligin organizasyonlarin
degisen pazar kosullarina hizli uyum saglama, kaynaklarini etkin kullanma ve karar
alma siireclerinde esneklik gosterme becerisiyle dogrudan baglantili oldugunu ortaya
koymaktadir. SC’nin bu giiclii rolii, yonetsel uygulamalarda cevikligin sistematik bir
strateji olarak ele alinmasini gerekli kilmaktadir. Buna karsin, Partner Gelisim Y 6nelimi
(PGY) degiskeni 0.184’lilkk bir 6nem diizeyine sahip olup performansi 72.25
diizeyindedir. Bu bulgu, katilimcilarin partner gelisimine yénelik algilarmin SIB
tizerinde etkili oldugunu, ancak uygulamada performansin diger degiskenlere kiyasla
gorece diisikk kaldigin1 gostermektedir. Dolayisiyla isletmelerin, distribiitorlerin
gelisimini destekleyecek egitim, motivasyon ve baglilik artiric1 programlara daha fazla
yatirim yapmalar1 gerekmektedir.

Son olarak, Dijital Benimseme Yetkinligi (DBY) degiskeni, modelde en diisiik
Ooneme sahip faktor olarak one ¢ikmaktadir (6nem = 0.064). Performans degeri ise 74.36
ile orta-yiiksek diizeydedir. Bu durum, dijital doniisiim uygulamalarinin igletmelerde
belirli dlglide yerlesmis oldugunu ancak siirdiiriilebilir biliylime {izerindeki etkisinin
heniiz istenilen seviyeye ulagsmadigini gostermektedir. Bu nedenle isletmelerin
dijitallesme siireclerini hizlandirmasi, teknolojik altyapiyr giiclendirmesi ve dijital
yetkinlikleri artirmas1 gerekmektedir.

Genel olarak degerlendirildiginde, yonetsel aksiyon planlarinda onceligin CT ve
SC gibi yiiksek O6nem ve performansa sahip degiskenlere verilmesi; PGY icin
destekleyici stratejilerin gelistirilmesi ve DBY i¢in dijital doniislim yatirimlarinin
artirtlmasi, siirdiiriilebilir is bilylimesini gliclendirecek kritik adimlar olarak oOne

cikmaktadir.



40

4.12. Model Sonuclarinin Literatiirle Karsilagtirilmasi

Bu aragtirmada uygulanan yapisal model, ¢ok katmanli pazarlama (MLM)
sistemlerinde siirdiiriilebilir is bilyiimesini (SIB) etkileyen temel faktorler Partner
Gelisim Yonelimi (PGY), Dijital Benimseme Yetkinligi (DBY), Cevresel Trendler (CT)
ve Stratejik Ceviklik (SC) incelenmistir. Elde edilen bulgular, Keong ve Dastane’nin
(2019) calismasiyla paralellik tagimaktadir; s6z konusu arastirma, liderlik, distribiitor
egitim sistemi ve Odiill mekanizmalar1 gibi stratejik ve cevresel faktorlerin MLM
firmalarinda stirdiriilebilir rekabet avantaji saglamada kritik rol oynadigini ortaya
koymustur. Benzer bicimde Urcaru, Urdea, Constantin & Bratucu (2022) deneyimsel
pazarlama tekniklerinin MLM sistemlerinde distribiitér sadakati ve miisteri baglilig1
tizerinde olumlu etki yarattigini, dolayisiyla dijital benimseme yetkinligi gibi
degiskenlerin dogrudan etki yerine baglamsal diizeyde onemli rol iistlenebildigini
gostermistir. Ayrica Selamet vd. (2023), cevresel tiirbiilansin moderator etkisiyle PGY,
DBY ve SC gibi yonelimlerin is biiyiimesine olan etkilerinin farklilagtigin1 ortaya
koymustur; bu sonug, bu calismada CT ve SC’nin yiiksek 6nem ve performans
gostermesiyle uyumludur. Olgiim modeline iliskin giivenilirlik ve gegerlilik bulgular1 da
metodoloji literatiiriiyle ortiismektedir. Hair et al. (2021), PLS-SEM uygulamalarinda
Cronbach’s Alpha, Composite Reliability ve AVE degerlerinin esik kriterleri
karsiladiginda  yapisal modellerin  giivenilir  bi¢cimde  yorumlanabilecegini
vurgulamaktadir. Ayrica Kock ve Lynn (2012), VIF degerlerinin 10’un altinda
kalmasmin ¢oklu dogrusal baglanti riskini ortadan kaldirdigini ve modelin tahmin
giiciinii korudugunu belirtmektedir. Dolayisiyla aragtirma bulgulari, yalnizca kuramsal
diizeyde degil ayn1 zamanda metodolojik giivenilirlik acisindan da giiclii bir temele
dayanmaktadir. Bu baglamda c¢alisma, MLM sistemlerinde ¢evresel trendler ve stratejik
cevikligin stirdiirtilebilir is biiyiimesinde belirleyici oldugunu, PGY ile DBY nin ise
daha cok baglamsal ve dolayl etkiler sundugunu ortaya koyarak literatiire 6zgiin

katkilar saglamaktadir.
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5. TARTISMA VE SONUC

Bu aragtirmada Cok katmanli pazarlama (MLM) sistemlerinde stirdiiriilebilir is
biiyiimesini (SiB) etkileyen faktdrler Yapisal Esitlik Modellemesi (PLS-SEM) ile analiz
edilmistir. Modelde Partner Gelisim Yonelimi (PGY), Dijital Benimseme Yetkinligi
(DBY), Cevresel Trendler (CT) ve Stratejik Ceviklik (SC) degiskenlerinin dogrudan ve
dolayli etkileri incelenmistir. Bulgular, siirdiiriilebilirligin  yalnizca finansal
performansla degil, ayn1 zamanda ¢evresel uyum, dijital doniisiim ve stratejik ¢eviklikle
de iligkili oldugunu ortaya koymaktadir.

H: hipotezi kapsaminda CT’nin SC {izerinde pozitif ve anlamli etkisi
bulunmustur. Bu bulgu, isletmelerin ¢evresel egilimleri takip etmesinin stratejik karar
alma stireclerinde esneklik sagladigini gostermektedir. Selamet, Mursitama, Furinto ve
Heriyati (2023), c¢evresel tiirbiilansin stratejik c¢eviklik kapasitesini artirarak
stirdiiriilebilirlige katki sundugunu vurgulamaktadir.

H, hipotezinde CT nin SIB iizerindeki etkisi pozitif ve anlamli bulunmustur. Bu
sonug, ¢evresel faktorlere uyum saglamanin uzun vadeli biiyiimede kritik rol oynadigini
gostermektedir. Selamet, Mursitama, Furinto ve Heriyati (2022), cevresel tiirbiilansin
stirdiiriilebilir biiytime tizerinde belirleyici bir unsur oldugunu vurgulamaktadir.

H; hipotezi, DBY’ nin SC iizerinde pozitif etkisini dogrulamistir. Bu bulgu,
dijital araglarin kullaniminin isletmelerin ¢eviklik seviyesini artirdigini gostermektedir.
Watty, Gautama, Indrajit ve Bramantoro (2022), dijital benimsemenin isletmelerin
stratejik ¢evikligini giiclendirdigini ve is modelinde yenilik kapasitesini destekledigini
ortaya koymustur. Bu ¢aligma da benzer bigimde, dijital yetkinliklerin stratejik ¢eviklik
tizerinde pozitif yonde etkili oldugunu géstermektedir

Ha hipotezinde DBY 'nin SIB iizerindeki etkisi pozitif ancak sinirlt bulunmustur.
Purcaru, Urdea, Constantin & Bratucu (2022), dijitallesmenin dogrudan biiyiimeye
katkisinin zayif oldugunu, asil etkinin kiiltiirel ve stratejik adaptasyonla ortaya ¢iktigin
belirtmektedir.

Hs ve He hipotezlerinde PGY’nin hem SC hem de SIB iizerinde pozitif etkisi
goriilmiistiir. Kara ve Cigek (2016), liderlik ve gelisim odakli siireclerin distribiitor

performansini artirarak orgiitsel bliyltimeyi destekledigini gostermektedir. Benzer sekilde
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Selamet vd. (2022), gelisim odakli stratejilerin isletme performansina dolayli katki
sundugunu ortaya koymustur.

H- hipotezi SC’nin SIB iizerinde pozitif etkisini dogrulamistir. Reed (2020),
stratejik ¢evikligin dengeli uygulandiginda performansa katki sagladigini vurgularken,
Khan ve Wisner (2019) asir1 ¢evikligin maliyetlere yol agabilecegini ifade etmektedir.
Bu calismada ise SC’nin dengeli bicimde uygulandiginda SiB’yi destekledigi
goriilmektedir.

Hs—Ho—Hio hipotezleri CT, DBY ve PGY’nin SC araciligiyla SIB iizerinde
dolayl etkiler yarattigini gostermektedir. Bu bulgu, SC’nin yalnizca bagimsiz bir faktor
degil, ayn1 zamanda diger degiskenlerin etkilerini stirdiiriilebilir biiyiimeye doniistiiren
bir koprii islevi gordiigiinii ortaya koymaktadir. Selamet vd. (2022) de stratejik
cevikligin bu aracilik roliinii 6zellikle ¢evresel faktorler ve dijitallesme baglaminda
vurgulamaktadir.

Genel olarak, arastirma bulgular1 hem teorik hem de uygulamali literatiire katki
saglamaktadir. Teorik ac¢idan liderlik, dijitallesme, gevresel uyum ve stratejik yonetim
yaklasimlartyla uyumlu sonuclar elde edilmistir. Uygulama agisindan ise MLM
isletmeleri i¢in dijital benimsemenin gili¢lendirilmesi, ¢evresel trendlerin izlenmesi,
stratejik cevikligin artirilmasi ve partner gelisim programlarinin desteklenmesinin uzun

vadeli siirdiiriilebilir bliylime i¢in kritik oldugu goriilmektedir.
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EKLER

Ek-1: Anket Formu

48

Litfen asagidaki ifadelere iligkin goriislerinizi belirtiniz. Cevaplarmizi 5'li Likert

Ol¢egine gore isaretleyiniz.

(1 = Kesinlikle Katilmiyorum, 5 = Kesinlikle Katiliyorum)

No | Anket ifadesi 12345

1 Sirketten egitimlerini tamamladiktan sonra satis elemanlari Ololololg
caligmaya hazirdir.

2 | Sirketimizdeki dogrudan satis elemanlar1 ve iiyeler, Ololololo
becerilerini ve yeteneklerini gelistirmek i¢in egitim alirlar.

3 | Sirketimizin komisyon ve bonus hesaplama sistemlerinden Ololololg
dogrudan satis elemanlar1 ve iiyeler memnundur.

4 | Komisyon ve bonus O6deme planlari, dogrudan satis Olglololo
elemanlari veya iiyeler i¢in tatmin edicidir.

5 | Dogrudan satis elemanlarinin veya  liyelerin
motivasyonunu artirmak i¢in sirketimiz odil sistemleri | (1 | I | OO | OO | O
(nakit, seyahat ve diger tesvikler) sunmaktadir.

6 | Sirketimiz, dogrudan satis elemanlarinin veya {iiyelerin
motive olmalarma yardimcit olmak igin bir programa | [ | UJ | OO | O | UJ
sahiptir.

7 | Sirketimiz, dogrudan satis elemanlar1 veya iiyeleriyle
diizenli olarak iletisim kurar. Jot) 0o

8 | Sirketimiz, Slgiilebilir bir satis hedefi belirlemistir. O/o/go|g|d

9 | Sirketimiz, dogrudan satis elemanlarinin becerilerinin ve Ololololg
yetkinliklerinin gelistirilmesine dncelik vermektedir.

10 | Sirketimiz, is gelistirme ve iriin satislart i¢in web siteleri Ololololg
gibi dijital teknolojileri uygulamistir.

11 | Firmamiz son {i¢ yilda dijital ¢evrimi¢i medya araciligiyla Ololololg
sunulan iiriinler olusturmustur.

12 | Teknolojik ilerlemelere ayak uydurmak icin sirketimiz
diizenli olarak web sitesi ve dijital sistemini | U | O | O | OO | O
giincellemektedir.

13 | Sirketimiz, dijital teknolojilerin hizli ilerlemesine ayak Ololololg
uydurabilmektedir.

14 | Dijital teknolojiyi kullanarak sirketimiz yenilik¢i triinler, Ololololg
1§ siirecleri ve hizmetler yaratmaktadir.

15 | Sirketimiz, gelecekteki 1is silirecleri ve hizmetlerin Ololololg
gelistirilmesi icin yeni dijital uygulamalar kesfetmektedir.

16 | Sirketimiz, miisteriler, rakipler, teknoloji vb. ile ilgili
olusabilecek degisikliklere duyarlidir. J 0 a0 e

17 | Sirketimizin stratejik planini olustururken dis gelismelere Ololololg

dikkat ederiz.




18 | Sirketimiz, dis ¢evreye hizli adapte olabilmek i¢in bir Ololololg
mekanizmaya sahiptir.
19 | Yonetim ekibimiz cesur ve hizli stratejik kararlar
alabilecek kapasitededir. ot o o
20 | Stratejik karar almak i¢in yonetim ekibimiz liyelerimizle is Ololololg
birligi icinde ¢alisir.
21 | Yonetim ekibimiz, stratejik sorunlara ¢oziimler iiretmek
icin objektif bir sekilde calisir. e e
22 | Misterilerimizin davranislari hizla degisiyor. O(Oo|o|d)
23 | Misterilerimiz her zaman yeni {irtinler artyor. Og|jgo|o|no
24 | Rakip firmalar siirekli olarak yeni iiriinler sunuyor. Olg|(o|d|d
25 | Rakiplerin stratejileri siirekli olarak degisiyor ve tahmin Ololololg
edilemiyor.
26 | Sirketimiz, teknolojik gelismeleri takip etme yetenegine Ololololo
sahiptir.
27 | Sektorimiizdeki teknolojik gelismeler biiylik olanaklar Ololololo
sunmustur.
28 | Teknolojik ilerlemenin bir sonucu olarak yeni {iriin veya Ololololo
hizmet siiriimleri diizenli olarak sirketimizde ger¢eklesir.
29 | Sirketimizin {riinleri/hizmetleri rakiplerin iiriinleriyle Ololololg
benzer veya aynidir.
30 | Bu sektorde benzer iiriinler/hizmetler arasinda fiyat Olglololo
rekabeti vardir.
31 | Rakip firmalar agresif bir sekilde tanitim faaliyetleri Ololololo
ylriitmektedir.
32 | Sirketimizin TUriinleri ve hizmetleri rakipler tarafindan Olglololo
kolayca kopyalanabilir.
33 | Bu sektore giren ve benzer iriin‘hizmet sunan yeni
katilimcilarin sayis1 artmaktadir. JHHHe
34 | Son ii¢ yilda firmamizin pazar pay1 artmistir. Ogo|jo|o|o
35 | Son ii¢ yilda sirketimizin gelirleri daha hizli bir oranda
artmigtir. Jot) g
36 | Son ii¢ yilda sirketimizin karlhilik orani artmistir. Oo|/go|g|dg
37 | Son ¢ yilda sirketimiz her yil yeni {iriinler tanitmigtir. O/go|jgo|do|no
38 | Son {ii¢ yilda sirketimize katilan yeni ortaklarin/iiyeler Ololololg

sayisinda bir artis olmustur.
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