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SECMENIN SiYASAL TUTUMLARININ OLUSMASINDA
STYASETCININ iKNA BECERILERININ ETKISI

Ece KARADOGAN'

Influence of Politicians’ Persuasion Ability in Forming
Political Preference of Voters

Political preferences are fornted by personal will of individuals, In formation of political preferences,
not only the education, environment, past experiences and family structure of individuals, but also the
promises of politicians along with the concordance between these promises and the expectations of
voters have great importance. Individuals try to know about the politicians that are supposed to meet
their expectations by means of the the speeches and actions of those politicians. Transformation from
political preferences to desired voting action can correlate with the persuasion ability of politicians.
Persuasion ability might be a flair as well as a skill that can be developed with individual effort.

Key words: Persuasion, politics, woting, election.

Styasal tercihler, bireyin cegitli i¢ ve dig etki-
ler sonucu belirli bir dogrultuda sistemli
olarak geligtirdigi, cogu zaman da bireyin
diger diiglince ve davraruglanna uyum gos-
teren tercihleridir. Styasal tercihlerde kisiye
bzgi tutumlardrr.

G.H. Allport tutumu; “bir tutum, yagantt ve
deneyimler sonucu olugan, ilgili oldugu
biitiin nesne ve durumlara kars: bireyin dav-
ramuglart {izerinde yonlendirici ya da dina-
mik bir etkiye sahip ruhsal ve sinirsel bir
hazirlik durumudur” (Freeman, 1998: 319)
seklinde tammlamugtir. Tutumlar bireyseldir
ve tutumlar dogrudan gozlemlenemezler.
Kiginin gozlemlenebilen davramglarindan
edinilen izlenimlere gore bicimlenen bir
varsayindir.

Tutuwmlar tutarldiga yonelirler. Bu tutarliik
hem tutum &geleri arasinda hem de tu-
tumiar arasinda sdz konusudur. Hatta genel-
likle insan diisiiniin ve davramguun tutarsiz-
liktan kaqip tutarli olmaya ydneldifi soyle-
nebilir (Kagit¢ibagt, 2000: 149). insanlar tu-
tarsizliktan hoslanmamakta ve bu durumu
ortadan kaldirma egilimi gostermektedirler.
Davraruglaria tutumlar arasinda da genellik-
le bir twtarlilk soz konusudur. Tutarsiziik,
ondan beklenen
davramsglar gerceklegebilir.
Tutum ile davramg arasinda goriilebilen
tutarsizlik, beklenmeyen ender rastlanan bir

kiginin davramslariyla
arasmda da

durum ya da ortamsal etkenlerle agik-
lanmas1 gereken bir durum olarak ele
Daha durum,
genellikle gorillen tutum-davramg tatar-
Ihigidir,  (Kagitgibag, 2000: 149) Tutum

almmahdir. dogal olan

* Arag. Gir, Dr., Tstanbul Universitesi fletisim Fakiiltesi Halkla Higkiler ve Tambun Boidimil,
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149) Tutum terimi bir bireyin ckarsanan
karakteristiklerini ifade etmek icin kullamlan
bir soyutlamadir. Bu karakteristikler ise,
bireyin davraruginda ve ortaya koydugu ifa-
delerde bir tutarhlik saglarlar ve durumsal
zorunluluklarca dnceden kestirilip agikla-
namazlar (Oskay, 2000: 53)

Tutumun {ig Sgesi vardir: Diigince, duygu
ve davrams. Diiglince, bireyin tutum konu-
sundaki bilgi ve distincelerinden olusur. Bu
nedenle de tutumun biligsel 8gesidir. Dii-
stinceler, nesne hakkindaki gortigleri, ger-
cekleri ve genel bilgimizi kapsar. Duygn,
uyancilanin bireyin i¢ dinyasinda uyandir-
dift izlenimlerle olusur. Duygular, sevmne,
nefret etime, hoslanma, hoglanmama ve ben-
zerlerini igerir. Davrarnus ise, uyaricilarn
bireyde olugturduklar ig, hareket, islem ya
da bigimdir, Davranigsal egilimler de belirli
yollarla nesneye yaklagma ya da ondan ka-
gnma gibi yonlenmelerimize karsilik gel-
mektedir.(Usal-Kugluyan, 1999: 26) Tutum-
dan s6z edebilmek i¢in bu iki &genin olmas:
yeterli degildir {igtiniin de bulunmas: gere-

kir,

Ornegin, siyasi secimlerde bir adaya yonelik
tutumumuz, o adaym niteliklerine iliskin
diislincelerimizi ve bizim icin énemli konu-
larda nasil bir tavir takinacagiyla ilgili bek-
lentilerimizi icerir. Adaya iligkin baz duygu-
lar da besleriz. Aday1 severiz, sevmeyiz,
glveniriz, gllvenmeyiz ve bu diisiince ve
duygulardan dolay1 adaya karst belirli bir
yonde davranma egilimine gireriz. Ornegin
onun lehinde ya da aleyhine oy kullanniz,
adaymn kampanyasina para bagislayarak
veya zaman ayirarak katkida bulunabiliriz,
adayin kampanya mitinglerine katimaya ya
da uzaginda durmaya karar veririz.

“Styasi olmak, bir poliste yagamak, kararia-
1~ 1 zor ve siddet kullanularak degil, kelimeler
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ve ikna yoluyla alinmasi anlamuna geldi.
Yunanlidarin anlayigina gére, insanlara kargt
siddet kullanmak, iknadan ziyade buyur-
mak, polisin digindaki hayatta evin reisinin
rizas1z, despotik ehliyetlerle y8nettigi ev ve
aile hayatina ya da despotizmleri ekseriyetle
hanenin &rgiitienigine benzetilen Asya’mun
barbar imparatorluklarindaki hayata ait,
insanlarla siyaset dncesi ugrasma bicimle-
riydi.” (Arendt, 2000: 63) Siyasal literatiiriin
bir kavram: olan siyasal katlma konusu,
insanlarin siyasal davranislartun nedenleri-
ne iligkin agiklamalari da kapsamaktadir.
Insanlarin siyasal davraniglarimi  yénlendi-
ren, siyasal davramsglann etkileyen onlan
motive eden dért unsur vardir bunlar; kisisel
baghlik, dayamsma, ¢ikar ve yurttaglhk duy-
gusudur, Insanlarin siyasal katthmdan cegitli
beklentileri de wvardir; gitkarlarimi koruma,
sosyal dayanigma ve uyum, grubuyla birlik-
te hareket etme, diinyay anlamak, psikolojik
tatminlerin ikamesi ve itibar gérme, takdir
edilme jhtiyacidir. (Antk, 2000: 161) Genel
anlamda kisiyi oy verme davranigina yon-
lendiren ise bir partiye veya bir parti ada-
ymna, liderine sempati duyma lider-aday ve
parti ile arasinda kurulan bagdir.

Tkna; kargidaki kigiyi, iki tarafin da uygun
gordiigii bir ¢bziime dogru gotirmek icin
kullanilan sistematik yéntemlerdir. Etkileme
glcii ytiksek kisilerin bunu bagarabilmek
i¢in kullandigs teknikler vardir. Tkna, kisinin
bir karar1 ya da hareketi kabul etmesini sag-
lamak i¢in konusmay: ve konugmay1 destek-
leyici davraruglar sistematik bir siire iginde
birlikte kullanmaktir. Bu davramglar; kisisel
glvenilirhi§i yavas yavag edinmek, bagdas-
tirma, resim yapmalk, baginizi sallamak, tek-
rar, duygusal uyarun, psikolojik rahatlama
bagliklar1 altnda toplanabitir. Tkna konu-
sunda konugma becerisinin de biiyiik pay
vardir. Bunlar; diksiyon, sdzciikler, iletme
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hiz1, ses ve tonlamadir.(Hale-Whitlam, 1998:
220}

fknamn olabilmesi, karsidaki kiginin tutum
ve davranislarinda istenilen yonde degigiklik
yaptlabilmesi igin kargidaki Kiginin iyl ta-
nmmast ne diigiindiifiintin ve ne yaptigmm
iyi bilinmesi gerekmektedir. Kigisel bir bag
olusturulmalidir. Roberto Rocha bir Kkisiyi
ikna etmek icin kullanilacak 15 yolu agagi-
daki gibi siralamugtir:
(http://www.askmen.com/money/successful
_100/104_success.html 01.12.2003)

1-Giivenin kazanilmass gerekmektedir. Kar-
simzdaki kigiye neden sizi dinlemesi gerek-
tigini gosterilmelidir, Kimse kendi fikrirén
cabucak degistirilmesini istemez.

2-Ortak zeminde bulusulmalidir. Herkesin
pirbirinden farkli diiglinceleri vardir. Kar-
sidaki kisive kendi fikir ve degerlerinin o-
nunkilerle ortiigtiigii gosterilmelidir.

3-lyi bir yapr olugturulmahdir. Tgili konu
tizerinde, ikna sekli iizerinde karar veril-
melidir. Onemli olan tekrardir. Kurgunu
hafizada kalmasimi saglar.

4-Fikirlerin arti ve eksilerini birlikte su-
nulmalidir. Yalan sdylememek, eksikleri de
belirtip bunlarn avantaja doniigebilecefini
belirtmek gerekmektedir.

5-Kigisel ilgiyt ortaya konulmalxdir. Konuya
iliskin ge¢mis deneyimler ve diigiinceler
paylagilmals, karginizdakine onun ne istedi-
ginin bilindigi gosterilerek, kendi fikrinizin
onu nast} tatmin edecedi anlatiimalidir.

6-Egolar tatmin edilmelidir. Hobileriyle,
zekalariyla ilgili insanlara komplimanlar
yapilmal, onlarin bu niteliklerinin farkina
varildif anlatilmalidir.
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7-Otorite gosterilmelidir, Herkes uzmanlari
sever ve dinler. Uzmanlik kelimeleri kulla-
nlarak efer o konuda kaynak kisi uzman
degilse diger uzmanlara atifta butunmalidur..

8-Uzlagim saglamalidir. Pek gok insan bagka-
larinin yaptigindan etkilenir. Ikna edecek
olan kiginin, yapilmasim istedigi geyl pek
ok yerde, pek ¢ok kiginin yapildifina dair
drnekler vermesi gerekmeltedir.

9-Zamaru iyi kullaniimahdir. Bu konuda
altinct hisse giivenitmeli. Insanlar uzun siire-

ler stres ve celigki iginde kalmak istemezler.

insanlar stres, heyecan ve {iziintiiye neden
olan seylerden uzaklastirmak gerekir. Insan-
larin genel psikolojileri takip edilerek, mo-
rallerinin en yiiksek oldugu zamanlar ve
kendilerini gitvende hissettikleri durumlar-
da ikna etmeye galigilmalhidir.

10-Biricik/Tek olunmahdix. Tek ¢dziim kay-
nagin sizde oldugunu anlatilmaya cahgil-
maldrr.

11-Kendine giiven tam olmahdir. Kigi On-
celikle kendine inanmalidir. Herkes kendi
kendinin en iyi avukatidir. Kendi fikirlerine
glivenmelidir.

12-flging olunmalidir. Monoton bir gekilde
konusulmamaly, fikirlerle ilgili heyecanlar
ortaya konulmaly, duygulara hitap edilme-
lidir. Etkileyici bir sunum giizel kurulmug
ctimleler kadar etkilidir.

i3-Mantfikh Mantik insanlar
icin gerekli bir unsurdur. {kna edecek kiginin

olunmalidir,

sunumunu mantiksal bir format tzerine
Insanlar
diisiinmeyi severler.

kurmalidir. manbkil  olduklarin

14-Diplomatik olunmahdar. Karsidaki kisiye
size nasil davraniimasim istiyorsamiz o ge-

245




iLETfSTM FAKULTES] DERGISIY Secmentsn Siyasal Tutumlarmm Olusmasindn

Siyasetginin fkin Becerilerinin Etkisi

kilde davranmamz gerekmektedir. Onlarm
sizden farklt digiindiikleri igin aptal olduk-
larm diigiinmelerine neden olmayin.

15-Algakgtniilli olunmahdir. Tkna edecek
kiginin siirekli kendisinden bahsetmemesi,
kendisini Gvinemesi ve gercekei olmast ge-
rekmektedir.

Siyasal parti liderleri veya se¢imlere katilan
adaylar ikna yeteneklerini kullandiklart &l-
clide, bagartli sonuclar alabileceklerdir. Siya-
siler yukarida sayilan, insanlari beklenilen
gsekilde davranmaya yénelten ikna adimlan-
m kullanarak, insanlarin duygularina, dii-
glincelerine ve sonunda davramiglanna etki
edilebilmektedirler.

fletisimde kaynagm verdigi bilgilerin iste-
nilen gekilde anlagilip beklenen etkinin ger-
ceklesmesi igin kaynakta ikna yeteneginin
disinda bazi 6zelliklerin de bulunmas: ge-
rekmektedir, Bu dzellikleri; gilivenilirlik,
sosyal demografik ozellikler, gorinds, ileti-
gim kompetanlar: ve kodlama yetenegi,
empati yetenegi .geklinde siralamak miim-
kiindfir. (Kiigiikkurt-Can, 1998: 29)

Kaynakta glivenilirlik unsurlart arastirma-
sina gore, giivenilirligi olugturan unsurlar su
gekilde belirlenmistir; Diiriistliik, Ger-
cekeilik, Uzmanlik, Samimiyetlik, Mantkhlik,
Onsezi isabetliligi. (Kiicitkkurt-Can, 1998:
32) Mesajt sunan kaynak kisinin, éncelikle
giivenilir oldugunu kargisindaki kisiyi inan-
dirmast gerekmektedir. Kiginin diiriist olma-
81, anlathig konuya iligkin hem olumlu hem
de olumsuz taraflart dile getirmesi anlanuna
gelmektedir. Gergeklikten kasit, kisinin ger-
cek bilgiler, veriler {izerinden hareket ederek
hayali ya da olmadik geylerle kargisindaki-
nin kafasimi karigtirmamasidir, Jkna edecek
kiginin konusunda uzman olmasi bu konuy-
la ilgili daha énceki deneyimleri ve egitimi
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- dzelliklert

ikna edilecek kisiyi olumlu ydnde etkileye-
cektir. Samimiyetsiz davramgtar kolaylikla
anlagilabildiginden kaynagmn éncelikle ko-
nuyla ilgili kendisini ikna etmesi gerekmek-
tedir. Kendisinin inanmadi$1 bir seye bagka-
larint inandirmaya ¢aligmast olumsuz sontig-
lar doguracaktir, Kamtlar bir mantik gerce-
vesi iginde sunulmalidsr. Tkna olacak kisiler
dofru bir davramusa yonlendiritdiklerini
diigtinmelidir, Kaynagm giivenilirligini olus-
turan Gnsezi isabetliligi ise kargisindaki kisi-
nin ne diigiind{igiini nasil bir tutuma sahip
oldugunu, bir sonraki davrargirun ne olaca-
giu Onceden tahmin ederek ona gére su-

numunu gergeklegtirmesi gerektigidir.

Mesaji sunan kaynagmn sosyo demografik
de mesajm eikili olmasinda -
nemli bir rol oynar. Bu dzellikler; Yas, cinsi-
yet, ekonomik diizey, egitim diizeyi ve sos-
yal statiistidiir, (Kiigtikkurt-Can, 1998: 32)
Tkna edecek kaynagin, yagimin biiyiik olmas:
onun daha deneyimli, daha birimli oldugu
izlenimini verecektir, Iknada kaynagin cinsi-
yett de &nemli bir etkendir. Erkekler bayan-
lara gore daha ¢ok inanibir bulunmaktadr.
Ikna edecek kaynagin ekonomik diizeyinin
ytiksek olmas, iyi bir egitim almis olmass ve
toplum iginde edindigi sosyal statii onun
mamhirhigin arttirmaktadir,

Kaynagin goriiniisii kanaat ve tutum degi-
siklifinde etkili olmaktadir. Goriintis, kay-
nagin fiziki yapisi, giyinig ve ses tonu ile
yakindan ilgilidir. Kaynagin diizgiin bir
fiziginin olmasi, giyimine dikkat etmesi,
Ozen godstermesi, ses tonunun etkileyici ve
tonlamasitun  yerinde olmasi karsisindaki
kiside olumlu izlenimler birakacakitr. Aristo
gorlinlsii etos diye tanimlamustir,

Empati bir kiginin kendisini bagkasirun yeri-
ne koyabilme onlarin mantigiyla diigii-
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nebilme yetenegidir. Bu yetenekte kaynagin
glivenilirlifini arthrmaktadir.

Tletisim kompetanlig, kaynafm en uygun
zaman ve mekan belirleyerek mesajint etkin
bir sekilde olugturabilmesi ve sunmasidir.
Kaynagin zaman ve mekan iligkisine dikkat
ederek mesajini buna gére hazirlamas), uy~
gun ortamu buldugu takdirde mesajim ilet-
mesi etkinligini arttiracaltir.

Kaynagin glivenilirligini arttiran kodlama
yetenegi ise, mesajin ve alicinun biitiin dzel-
liklerinin géz oniinde bulundurularak ve-
rilmek istenenin en iyi sekilde hazirlan-
masidir.

fletisimde kaynak kiginin sevilen hos bir
kimse olmast da ikna etme tizerinde énemii
bir etken olarak belirtilmektedir. Oyle ki
ikna edecek kiginin kisiyi etkilemeye ugras-
tign agikga belli oldugu halde, sevilen, bege-
nilen bir kimse oldugu igin etkisi kabul e-
dilmekte, hatta kimi zaman o kisi memnun
edilmek ister gibi davraruslar gdsterilmekte-
dir.

fkna amaciyla gerceklestirilen iletisimde
ikna etmek isteyen kiginin sayginlign kadar
glivenilirligi de ¢ok &nemlidir. Giivenilir
kisinin de oncelikli amac bu ikna sonucu
cikar elde etmek olmamalidir. Belli bir ko-
nuda orta derecede ya da zayif bir tutumun
yalmizca kaynagm glivenilirlik agsindan
kuskulu bir ézellikte olmas: ytiziinden bek-
lenenin tersine giiclendigi ya da biitiinii ile

Kaynakea
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yerini bir bagka tutuma birakbf goz-
lenmektedir.

Inanilirlik, tutarlilik, yetkinlik, giivenilirlik,
kararlilik ve diiriistlitk §gelert iizerine kuru-
lu temel bir &zelliktir. Tkna etmek cogu kez
inamlirlik konusunda hakkiyla elde edilmis
sayginhifin ayrilmaz bir parcasicdir. (Fotis,
200: 77) Inanihrlik, kisisel etkinlige bagkala-
rnin giivenini, saygisim ve inancni kazan-
deran giicii verir.

Demokraside secim dénemi iletigimi ve tkna
caligmalarinin en énemli yararlarnndan biri,
segment yonlendirmesinin yam sira dagmik
bilgilerin toparlanmasi, kamuoyunun unut-
tugu bilgilerin hatirlanmasi, gelecege yone-
lik vaatler de tutarlilifin aranmas1 seklinde
de olmaktadir.

fletisim araglari, kigilerin giinliik konus-
malarmda ele alman konulart se¢me, si-
nirlanimu belirleme giiciine sahiptir. Kitle
iletigim araglarindan gelen iletisim, kisilerin
kendi gozlem ve deneyimleriyle elde ettikle-
ri enformasyonla celistiginde, tutum ve dav-
raruslariny da etkiler. Kitle iletisim araglar,
oy verme dénemi Oncesi dénemde izleyiciyi
bu siirecin ydneticisi pozisyonuna solkar,
Aday ya da lider kitle iletigim araglarin en
etkili sekilde kullanarak se¢menini kendisine
ve partisine oy vermesi konusunda ikna
etmeye ¢alisir, Iletisim bicimlerindeki dolay-
hlik diizeyinin artmasi, iknayr azaltict ve
geciktirici etki yapar. Yiiz yiize iletigimin
iknay: attirdif bir gergektir,
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