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Oz

Siyaset hakkinda neredeyse herkesin bir fikri ve soyleyecek bir sozii vardir. Siyasetin insanlarin
giindelik hayatin1 dogrudan etkilemesi sebebiyle bireyler de bu konular hakkinda goriislerini agikla-
makta, eyleme ge¢mekte ve bir araya gelerek esitli sekillerde baski gruplari olusturmaktadir. Oy verme
davranig, kitle psikolojisiyle yakindan iligkilidir. Ctinkii bireyler kendi kararlarini verirken kimi za-
man ¢ogunlugun kararlarini dikkate alirlar. Boylece ¢ogunlugun kararlarina gore hareket etmek ki-
siye yalniz olmadig: hissini vermektedir. Bagta kararsiz segmenler olmak iizere segmenlerin énemli
bir kism1 kendi kararlarinin yani sira ¢evrelerinin kararlarini da 6lgmekte, kitle iletisim araglarini ta-
kip etmekte ve buna bagli olarak bir karara varmaktadir. Tkna kavraminin ilk kullanim1 Antik Yunan
donemine kadar uzanmakta ve bir ¢alisma alani olarak ikna konusu giiniimiizde hala popiilerligini
korumaktadir. Arastirma, Robert Cialdini'inin Diinyada gesitli dillere ¢evrilen ve yiizbinlerce oku-
yucuya ulasan “Iknanin Psikolojisi” kitabinda anlatilan 6 ikna teknigi iizerine insa edilmistir. Ikna ol-
gusunu siyasi bir perspektiften ele alan bu ¢alismanin 6rneklemini Adalet ve Kalkinma Partisi, Cum-
huriyet Halk Partisi ve Milliyet¢i Hareket Partisi olusturmaktadir. Calismanin amaci, yakin gegmiste
Robert Cialdini’nin belirledigi 6 ikna tekniginin siyasette nasil karsilik buldugunu ortaya koymaktir.
Gergeklestirilen literatiir taramasi karsilik yaratma, tutarlilik ve baglilik, toplumsal kanit, begeni, oto-
rite ve azlik ilkelerinin Tiirk segmeni tizerinde gesitli sekillerde yansidigini gostermistir. Cialdininin
tespit ettigi 6 ikna tekniginin Tiirkiyenin siyasi pratikleri baglaminda ilk kez degerlendirilmesi calis-
may1 dnemli kilmaktadir.
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Abstract

Almost everyone has an opinion about politics. Since politics directly affects people’s daily lives,
individuals express their views on these issues, take action and come together to form pressure groups
in various ways. Voting behavior is closely related to mass psychology. When individuals make their
own decisions, it is possible to see that they sometimes refer to the decisions of the majority. Thus,
acting according to the decisions of the majority gives the person the feeling that the person is not
alone. A significant number of voters, especially unstable voters, measure their own decisions as well
as the decisions of their social surrounding, follow the mass media and make a decision accordingly.
The first use of the concept of persuasion dates back to the ancient Greek period yet persuasion as a
field of study is still popular today. The research is based on 6 persuasion techniques described in Ro-
bert Cialdini’s book “The Psychology of Persuasion” which has been translated into various languages
in the world and reaches hundreds of thousands of readers. Justice and Development Party, Repub-
lican People’s Party and Nationalist Movement Party constitute the sample of this study, which takes
the phenomenon of persuasion from a political perspective. The aim of this study is to reveal how the
persuasion techniques determined by Robert Cialdini take place in politics in the recent years. Lite-
rature review demonstrates that concept of reciprocity, consistency, liking, consensus, authority and
scarcity are reflected in various ways on Turkish voters. 6 persuasion techniques defined by Cialdini
are used for the first time in the context of Turkey’s political practices; this makes the study substan-

tial and unique.

Keywords: Persuasion, persuasion science, persuasion techniques, Robert Cialdini.

1. GiRiS

Siyaset hakkinda neredeyse herkesin bir fikri ve soyleyecek sozii vardir. Siyasetin insan-
larin giindelik hayatin1 dogrudan etkilemesi sebebiyle bireyler de bu konular hakkinda go-
riglerini aciklamakta, eyleme gecmekte ve bir araya gelerek cesitli sekillerde bask: gruplari
olusturmaktadir.

Oy verme davranigy, kitle psikolojisiyle yakindan iligkilidir. Clinkii bireyler kendi karar-
larini verirken kimi zaman ¢ogunlugun kararlarini dikkate alirlar. Béylece ¢ogunlugun ka-
rarlarina gore hareket etmek kisiye yalniz olmadig hissini vermektedir. Basta kararsiz seg-
menler olmak {izere segmenlerin 6nemli bir kismi1 kendi kararlarinin yani sira ¢evrelerinin
kararlarin1 da 6l¢mekte, kitle iletisim araclarini takip etmekte ve buna bagli olarak bir ka-
rara varmaktadir. Vatandaslarin siyasal parti, aday veya siyasal aktor tarafindan etkilene-
rek istenilen yonde davranis gelistirmesi son derece zordur. Bu nedenle se¢im kampanyalar1
ikna stirecinde kritik bir rol tistlenmektedir. Bu kampanyalarin kapsami ve derinligi siyasal
partilerin ekonomik durumuna bagli olarak farkliliklar gostermektedir. Siyasal partilerin ve
adaylarin biitcelerine gore se¢im kampanyalarinin siiresi degismekle birlikte kampanyalar
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secime 2 ay kala diisiik yogunlukta baglamaktadir. Bu zaman zarfinda vatandaslarin gorisle-
rinde radikal degisiklik yapabilmek son derece giictiir. Ancak kararsiz kalan ve heniiz oy ve-
recegi siyasal partiyi veya aday1 belirlememis se¢menlerin etkilenmesi se¢im sonuglari agi-

sindan son derece belirleyicidir.

Aragtirmada literatiir tarama yontemi kullanilmigtir. Caligmanin amaci, Robert Cialdi-
ni'nin belirledigi 6 ikna tekniginin Tiirk siyasetinde nasil karsilik buldugunu ortaya koy-
maktir. Bu amagla Cialdini’nin 6 ikna tekniginin Tiirkiye se¢im tarihindeki yansimalarina
ulagsmak i¢in (Adalet ve Kalkinma Partisi) (AK Parti), Milliyetci Hareket Partisi (MHP) ve
Cumbhuriyet Halk Partisi (CHP) nin 24 Haziran 2018 genel se¢cim beyannamelerinden ve li-
teratlirde yer alan saha arastirmalarindan yararlanilmistir. Caligmanin literatiir béliimiinde
Robert Cialdini’nin tespit ettigi iknanin 6 temel teknigi detayl sekilde aciklanmaktadir. Son-
rasinda siyasette ikna siirecinin gergevesi ¢izilerek oy verme davranisi tizerinde durulmakta
ve se¢im kampanyalarinin temel dinamikleriyle ikna iligkisi sorgulanmaktadir. Caligma giin-
cel 6rnekler agisindan AK Parti, CHP ve MHP ile sinirlandirilmistir. Dogas1 geregi se¢im
beyannamelerinde yer almayan ve se¢meni ikna etmek i¢in kullanilan tekniklere daha dnce
se¢menler tizerinde gergeklestirilen gesitli aragtirmalardan ve haberlerden ulagilmistir.

2. SIYASETTE iKNA SURECINE GENEL BAKIS

Siyaset sozcigi, siyaset bilimci Van Dyke’in perspektifiyle, toplumu ilgilendiren konu-
larda politikacilarin kendi fikirlerini kabul ettirmek, uygulamaya sokmak ve digerlerinin
diislincelerinin ve ideallerinin pratige dontismesine set cekmek tizere farkli aktorlerin gay-
retleri anlamina gelmektedir (Turan, 1976). Siyasal aktorlerin ikna silirecinde se¢menlerle
iletisimi siyasal kampanyalarla saglanmaktadir. Hem diinyada hem de Tiirkiyede siyasal ak-
torlerin en 6nemli sorunlarindan biri giivendir. Bu durum siyasete ve siyasi seckinlere yo-
nelik bireysel giivensizlik ve belirsizlik ortami olarak gergevelenmektedir (Bauman, 2016,
s.60). Siyasetcilerin se¢im ¢aligmalari akillica gerceklestirilen siyasal iletisim yonetimiyle va-
tandaglarda giiven olusturabilir. Bu noktada siyasal iletisim genis bir bakis agisiyla yazili ve
elektronik medya yoluyla iletilen biiyiik 6l¢iide aracilarla gerceklestirilen bir iletisimdir. Di-
ger yandan kelimelerin giicli hem diinyada hem de Tiirkiyede siyasal iletisimin belirleyici di-
namiklerinden biridir. Siyasal iletisim genel bir kural olarak yalnizca belirlenen mesajdan ve
iletiden ibaret degildir, tarihi baglam ve siyasal atmosfer de siyasal iletisimi etkilemektedir
(McNair, 2003, s.118; Ozkan, 2007, 5.27).

Siyasal kiiltiir, siyasal liderlik ve siyasal iletisim a¢isindan ideolojilerin, fikirlerin ve ey-
lemlerin birbirine benzedigi stiregte segmenin oy kullanmasi i¢in liderin ya da partinin hem
se¢menin zihnini hem de duygularin1 kazanmasi gerekmektedir. Segmenlerin azimsanama-
yacak bir bolimii suskunluk sarmali zemininde analiz edildiginde, segmenler kendi goriisleri
kamusal alanda yeterince seslendirilmiyorsa fikirlerini deklare etmekten kaginmaktadirlar.
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Vatandaglarin bir kism1 da toplumda hakim oldugunu diisiindiigii goriise kanalize olmakta
ve ¢ogunlugun fikirlerine ve eylemlerine ortak olmay: tercih etmektedir. Bu davranis bicimi
kitle psikolojisi kapsaminda degerlendirilebilir. Segmenler dominant olduguna inandig: si-
yasal partiyi ve lideri destekleme yoniinde davranis gelistirebilmektedir.

Oy verme, siyasal davranisin en net ve sonuglar1 degerlendirilebilen uygulamalarindan
biridir. Bu agidan siyasal bilimlerdeki akademik arastirmalar da ampirik agidan oy verme
davraniglarina yonelmistir. Oy verme davranisi kisa donemli ve uzun vadeli etkilerle belir-
lenmektedir. Kisa dénemli etkiler, yalnizca bir se¢ime 6zel olarak goriilmektedir. Bu etki-
lerde, mevcut hiikiimetlerin halkin en hayati talepleri olan issizlik, enflasyon gibi konularda
gelisme kaydetmesi belirleyicidir. Kisitli zaman i¢inde halka dokunan diger konu da siyasal
liderlerin kisilikleri ve halkin onlara yiikledigi degerdir. Oy verme noktasinda medya da top-
lum tizerinde sinirl siirede kritik konularin halka anlatilmas: ve siyasal gelismelerin cerce-
velenmesiyle etkili olmaktadir. Ingiltere Is¢i Partisi, Tony Blair'in énderliginde Murdoch’un
medyasiyla pozitif bir diyalog kurmustur. Bu iligki Is¢i Partisi'nin 1997'de yeniden siyasal ik-
tidar olmasinda 6nemli bir rol oynamistir (Heywood, 2013, ss.310-311).

Birgok degisken olmasina ragmen oy verme davranisinda sosyolojik, psikolojik, ideolojik
ve tabi ki ekonomik etkenler bityiik bir 6neme sahiptir. Bu dinamikler dort farkli oy verme
modeli ile izah edilmektedir. Bunlar; parti kimligi, rasyonel tercih, hakim ideoloji modeli ve
sosyolojik modeldir (Heywood, 2013). Parti kimligi modeli, bireylerin siyasal partilere olan
psikolojik bagimlilik duygusuna dayanmaktadir. Burada aile, siyasal baglilig1 olusturan ve
giiclendiren en 6nemli etkendir. Rasyonel tercih modelinde, birey 6ne ¢ikmaktadir. Bu yak-
lagim kisilerin faydalarina bagli olarak siyasal parti ve lider tercihi yaptiklarini savunmakta-
dir. Segmenler oy kullanirken belli bir hedefe erigmeye yonelik olarak harekete gecmektedir.
Sosyolojik modelde, oy verme davranisinda farkli degiskenlerin etkili oldugu iddia edilmek-
tedir. Grup iyeligi, aidiyet, ekonomik gelismeler, kisisel tecriibeler, icinde bulunulan top-
lumsal yapilar kiimiilatif bigimde oy verme davranigini sekillendirmektedir. Sinifsal konum,
etnisite, inanglar ve degerler sosyal ¢evreyle ilintili olarak oy verme davranisini degistirmek-
tedir. Son model olan hakim ideoloji modelinde ise, siyasal partiyi ve lideri destekleme boyu-
tunda kisisel se¢imlerin dezenformasyon, ideolojik manipiilasyon ve denetimle belirlendigi
savunulmaktadir. Medya, bireylerin tercihlerini manipiile etme giictine sahiptir (Heywood,
2013, $s.312-313). Hem geleneksel medya hem de yeni medya siyasal aktorler tarafindan
stratejik sekilde kullanilarak segmen tercihlerini etkilemeyi hedeflemektedir. Haberlerin ige-
rikleri, televizyon programlari, kamuoyu arastirmalari, sosyal medya kullanimi se¢gmenlerin
kararlarinda rol oynamak amaciyla kurgulanabilmektedir. Geleneksel medyayla birlikte yeni
medya da giindemle ilgili tartigma bagliklar1 agarak toplumu yonlendirebilmektedir. Sosyal
medya konular1 manipiile etmek suretiyle ideolojik bakis agisina gore giindemi yeniden insa
ederek toplumsal bellegi degistirebilmekte ve kisilerin zihinlerinde kismi bicimde dehlizler
olusturabilmektedir.
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3. BiR BiLiM OLARAK iKNA

Ikna kavraminin ilk kullanimi Antik Yunan dénemine kadar uzanmaktadir. O dénemde
iknay1 bir sanat olarak kullanan ve retorik konusunda 6ncii kabul edilen Aristoteles iknayi,
“konu ne olursa olsun, karsisindakini ikna edebilmek i¢in tiim ikna edici ara¢ ve sdylemlerin

kullanilmasidir” seklinde tanimlamustir (Yildirim, 2012, s.321).

Ikna edici séylem konusundaki ilk otorite olan Aristoteles, retorik konusuyla ilgili Roma
incelemelerinin ¢ogunun temelini atmistir. Bu eserler, avukatlar, politikacilar ve tim sosyal
siiflardan olan takipgilerin egitimi i¢in yazilmist: ve hukuki analizi sistematik hale getire-
rek ortak argiimanlari etkin bir sekilde diizenleme ve sunma yollarini dnermistir. Quintilian
ve Cicero da dahil olmak tizere bu ¢aligmalarin yazarlari, “ikna edici sdylemi ve 6zellikle ya-
sal arglimanlar1 ii¢ kategoriye ayirmak icin Aristoteles’in retorik analizlerini kullanmuistir.
Bunlar: mantiksal argliman (logos), duygusal argiimanlar (pathos) ve giivenilirlik (ethos)
(McCormack, 2014, s.132).

Logos, insanin rasyonel tarafina hitap eden ikna argiimanlarini temsil etmektedir. Aristo
en ¢ok logosla ilgilenmistir. Akil yiiriitme logosun 6nemli bir parcasidir. Bir seyin her ne ise
o olmasini saglayan nedendir. Olgular1 agiklamak amaciyla kullanilan yontem ve ilkeler, yani
bir seyi bizim i¢in anlagilir kilan temel dayanak logostur (Jamar, 2008, s.11). Bu nedenle ikna
argiimanlarinda “neden” sorusuna cevap verecek sekilde icerik tiretmek hedef kitlenin man-

tik arayan tarafina konfor alani sunacak, bu da iknay1 kolaylastiracaktir.

Pathos, duygulara hitap etmek ve hedef kitlede belli bir his hali olusturmaktir. Aristo bu
konuda, konusma kitlelerin coskularini harekete gegirmisse inandirma, dinleyicilerden de
gelebilir demektedir. Aristo’ya gore mutlu ve iyi duygularla dolu oldugumuz zamanlardaki
kanaatlerimiz, sikint1 icinde ve kotii duygularla dolu oldugumuz zamanlarla ayni degildir
(James, 2000). Bu nedenle kitlelerde uyandirilan hisler onlarin karar alma ve ikna olma me-

kanizmalarini etkileyecektir.

Ethos ise, kaynagin giivenirligini ifade etmektedir. Ayrica kitleleri kaynagin karakteri ile
ikna etmektir. Insanlar, saygi duyduklar: ve giivendikleri kisilerden gelen bilgileri daha kolay
kabul etmek egilimindedirler. Seyirci, konusmacinin bilgelige, erdem ve iyi niyete sahip ol-
dugunu algilarsa, gitvenilir baglant1 kurar (Jamar, 2008, s.9). Hedef kitleler secilen kisilerin
karakter, sayginlik ve giiven diizeylerini dikkate aldiklar: i¢cin reklamlarda ve siyasi partilerin

lider secimlerinde ethos énemli bir degiskendir.

Aristo disinda ikna ¢aligan ve bu ikna konusunda literatiire 6nemli katkilar saglayan
baska diistiniirler de olmustur. Benjamin Franklin, ikna konusunu soyle ifade etmistir: “Ni-
yetiniz ikna etmekse, zekadan ziyade meraka hitap etmelisiniz” (Hadnagy, 2013, 5.199). Mo-
dern ¢agda bireylerin aligkanliklar1 degisirken kentlesmenin ve gehirlerde yasayan insanlarin
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yogun is temposunun etkisiyle mekanik yasam bigimi i¢inde duygular ve merak daha 6nemli
hale gelmistir.

Ikna, anlagim ve iletisim bilimi, yani komiinikasyon, insanlar arasindaki iligkileri kolay-
lagtirmanin yollarini arar (Tiirkkan, 1998, 5.148). Bilissel anlamda ikna olan se¢gmen davra-
nigsal boyuta geger ve ikna oldugu siyasi fikrin, liderin ve liderle kendini 6zdeslestirdigi ima-
jin pesinden gider. Tkna edici iletisim, 6zel olarak muhatap olunan birey grup ya da kitlede
tutum ve/veya davranis degisimi, ya da bagka bir anlatim ile belirli bir konuda istenilen se-
kilde diistinmesini ve davranmasini saglama amaci ile planli bir bi¢imde gergeklestirilen ile-
tisim olarak nitelenmektedir (Uysal, 1998, 5.185). Ozkan (2007)’1n Kapfererden aktardigina
gore ikna kavrami icin goyle bir tanim yapmak miimkiindiir: “Tkna, davraniglarin, niyetle-
rin, duygularin, kanaatlerin degistirilmesi ya da degistirilmemesine yonelik olarak iletisim
unsurlarindan yararlanilan psikolojik bir siirectir...(s.129).” Luecke (2007, s.71, 108)%e gore
iknanin gerceklesmesi igin dért unsura ihtiyag vardir: Inanirlik, dinleyiciyi anlama, saglam
bir sav ve etkili iletigim.

Iknanin temelinde kisinin kendi rizasiyla iknay1 gergeklestiren taraf gibi diisiinmesi, dav-
ranis sergilemesi ve hatta inanmasi yer almaktadir. Gergek bir iknanin tam anlamiyla olus-
mast durumunda ikna olan taraf bu durumu fark etmemektedir (Hadnagy, 2013, ss.199-
200). Ciinkii bu olayin kendi 6zgiir iradesi ile gergeklestigi diisiincesine ve hissine sahiptir.
Ikna, bireylerin ve kitlelerin tutum ve davraniglarinda degisiklik yaratabilmek i¢in pazarla-
macilarin, yoneticilerin ve elbette siyasilerin ilgilendigi bir disiplindir. Iknanin bilimsel olup

olmadig1 ise her zaman tartigilagelmistir.

Cialdini (2006) iknanin 6 temel teknige dayandigini belirtmektedir. Bunlar; Karsilik ya-
ratma, baglilik ve tutarlilik, sosyal kanit, begeni, otorite ve azlik ilkeleridir. Evrensellik ve
bilimsellik iddias: tagiyan bu 6 ilke (Cialdini, 2006) ¢aliymanin kuramsal ¢ercevesini olus-
turmaktadir.

3.1. Karsilik Yaratma

Karsilik yaratma kurali, bagkasinin bize sagladig1 fayday1 aynen iade emek istedigimizi
soylemektedir. Miitekabiliyet kurali geregi, gelecekteki iyilik, hediye, davetiye ve benzerinin
geri 6denmesinin zorunlu oldugunu distiniiriiz. Bu kuralin etkileyici yonii, onunla birlikte
gelen sorumluluk hissinin insan kiiltiiriine yayilmis olmasidir (Cialdini, 2006, s.14). Yapilan
iyilige karsilik verme istegimizin evrensel ahlaki kodlardan biri oldugunu hipotezlestiren
arastirmada (Gouldner, 1960) “Bir fayda saglamak ya da onu takdir eden kisiye minnettar ol-
mak, muhtemelen her yerde, en azindan belirli kosullar altinda, bir gorev olarak goriilityor”
ifadesi gegmektedir. lyilik yapan kimsenin bir ricasini geri ¢evirmek, kiside, yapilan iyilige
kars1 nankdrlitk ediyormus hissiyat: uyandirabilir. Tiirk kiiltiiriinde bu kuralin, komsunun

yiyecek ikram etigi tabagi bos cevirmemek olarak tezahiir ettigi goriilmektedir.
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Iyiligin etkisinin test edilmesi icin bir igbirlik¢i ve erkek deneklerle gerceklesen deneyde
deneklerden birine 6nce bir icecek ikram edilirken digerine edilmemistir. Daha sonra her
iki denege de yardim amagli satilan ve tanesi 25 sent olan biletlerden alip almayacag: sorul-
mustur. Sonuglar, iyilik yapmanin (i¢ecek ikrami) ricacidan hoslanilmasini ve ricaya itaati
artirdigini ortaya koymustur. Kendisine igecek ikram edilen denekler ikram edilmeyen de-
neklerden iki kat fazla bilet satin almiglardur. Iyilik yapma ile itaat elde etme birbiriyle iliskili
bulunmustur (Regan, 1971).

Goriismeci tarafindan yonetilen bir sokak arastirmasinda ise bireylere 6nden bir iyilik
yapildiginda bir ricay1 geri gevirip ¢evirmeyeceklerini gormek istenmistir. Caddede yiirii-
yen kisilere dncelikle bir seker ikram edilip sonra ankete katilip katilmayacaklar: sorulmus-
tur. Diger kisilere ise seker ikram edilmeden ankete katilmalari istenmistir. Sonuglar, 6nden
yapilan bir iyiligin, ricanin yerine getirilme olasiligini arttirdigini ortaya koymustur. (Jacob,
2015).

Ken Binmore, modern toplumlarin sevgi ve gérev gibi 6zgecil erdemlere dayanmadigini
belirtmekte ve bunun yerine, ¢esitli bi¢cimlerde, toplumlarin ¢imentosu olarak miitekabili-
yeti gordiigiinii séylemektedir. Goriiniise gore, 6zgecil davranislar, “benim sirtim1 kasirsan
ben de senin sirtini kagirim” iizerine temellenmistir (Binmore, 1994, s.24). Karsilik bekleme-
den bir iyilik yapmanin ya da birinin isine yarayabilecek bir edimde bulunmanin giiniimiiz
toplumlarinda artik pek rastlanan durumlar olmadigindan bahsedilebilir. Se¢gmenler, karsi-
liginda oylarini verecekleri vaatlerin gergekten islerine yarayip yaramadigini 6nemsemekte-
dir. Bu da siyasilere segmeni somut fayda saglayacaklarina dair ikna etme zorunlulugu do-

gurmaktadir.

3.2. Tutarlilik ve Baghlik

Baghilik ve tutarlilik tekniginin etkileri derinlerde yatar ve eylemlerimizi sessiz giicle
yonlendirir. Bu basit bir sekilde, zaten yaptiklarimizla tutarli olmak (ve goriinmek) konu-
sundaki neredeyse saplantili arzumuza dayanir. Bir se¢im yaptiktan ya da bir adim attiktan
sonra, bu taahhitle tutarl bir sekilde davranmak igin kisisel ve kisilerarasi baskilarla kargi-
lagiriz. Bu baskilar, daha 6nceki kararimizi hakl: ¢ikaracak sekilde cevap vermemize neden
olur (Cialdini, 2006, s.53).

Insanlarin aldiklar: kararlarla tutarli olmaya yonelik egilimlerini bir érnekle agiklamak
faydali olacaktir. Festinger’in (Festinger, 1962) biligsel uyumsuzluk teorisi, bireylerin, karar-
larin1 verdikten sonra kararlarinin degerini artirmayi istediklerini ileri siirmektedir. Mevcut
deneyde, bu kararsizlik uyumsuzlugu etkisini, kararsizlik denetlemesinin veya post-kont-
raksiyon artiriminin (yani uyumsuzlugun azaltilmasinin) gerceklesip gerceklesmedigini test
etmek icin bir kararsiz kontrol grubu kullanilmigtir. Erkek ve kadin deneklerden (N = 62)
bir aligveris merkezinde “gumball tahmin” piyango tipi bir oyun kazanma sanslarini tahmin
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etmeleri istenmistir. Oyunda yer aldiktan sonra hemen cevap verenler, tahminden hemen
once cevap verenlere gore kazanma konusunda ¢ok daha yiiksek tahminler vermislerdir (Ro-
senfeld, 1986). Ya da bir iddia oyununa para yatiran kisilerin iddialarina ne kadar giivendik-
leri heniiz para yatirmamus kisilerle kiyaslandiginda para yatiran kisilerin iddialar1 hakkinda
¢ok daha giivenli olduklar: bir alan arastirmasinda gozlemlenmistir (Knox ve Inksterden
akt. Rosenfeld, 1986). Her iki 6rnekte de bireyler Festinger’in teorisini dogrular bigimde ka-
tilimcilar aldiklar: kararla tutarli davranabilmek i¢in onlar1 mesrulastiran davranislar sergi-
lemiglerdir.

Tutarliligin neden bu kadar giiglii oldugunu anlamak i¢in, onun degerli ve uyarlanabi-
lir oldugunu kabul etmek gerekir. Iyi bir kisisel tutarlilik kiiltiiriimiizde de ¢ok degerlidir.
Bu durum diinyaya makul adaptasyon saglamamizi kolaylastirmaktadir. Herhangi bir ko-
nuda karar aldigimizda tutarli yanimiz bize biyiik bir liks saglar, artik diistinmeme liikst.
Bu liiks 6nemlidir ¢iinki kisilere zihinsel enerjilerine ciddi baskilarda bulunan karmasik or-
tamlarla basa ¢ikabilmek i¢in rahat, nispeten zahmetsiz ve verimli bir yontem sunar (Cial-
dini, 2006, s.46).

Baglilikta neyin etkili oldugu sorusunun pek ¢ok yanit1 vardir. Cesitli faktorler, gelecek-
teki davraniglarimizdaki baglilik kapasitesini etkiler (Cialdini, 2006, s.53). Bu faktorlerden
bir tanesi (Freedman, 1966) iki asamali bir deneyle ortaya konulmustur. Bireylerin kiigiik bir
talebi kabul ettikten sonra daha biiyiik bir talebe uyma olasiliginin daha yiiksek oldugu an-
lagilmistir. Bu 6nermenin test edilmesi igin 2 deney yapilmistir. {lk calismada, her iki talep
(btiyiik rica-kiigiik rica) ayni kisi tarafindan gerceklestirilmis ve 6nermedeki etkinin ortaya
ciktig1 gortilmistiir. Ricalar tizerine yapilan ikinci ¢aligma ise farkli insanlardan 2 istek gel-
mesi seklinde genisletilmistir. Sonug olarak istekte bulunan kisilerin ayni olup olmadigina
bakilmaksizin, sadece ilk talebe sahip olmak, denegin bir sonraki bityiik talebe uyma olasili-
gin1 artirma egilimindedir (Freedman, 1966, 5.201). Bireylerin 6nceden aldiklar1 karara bagli

kalma istekleri bir sonraki istegi yerine getirmelerinde itici gii¢ olmaktadir.

3.3. Toplumsal Kanit

Dizilerde kullanilan giilme efekti, seyircilerin daha uzun siire ve daha sik giilmesini sag-
lamaktadir. Daha ¢ok kahkahanin durumun daha komik gériinmesine neden oldugu deney-
lerle ortaya konmustur. Ek olarak, bazi kanitlar giilme efektinin kotii sakalar da bile ise ya-
radigini gostermistir. Peki, gercek olmadigini pekala bildigimiz bu mekanik ses, bizi neden
daha fazla giilmeye itmektedir? Bunu anlamak igin, 6ncelikle bir bagka etki silahinin doga-
sin1 anlamaliyiz; toplumsal kanit ilkesi. Bu ilke, neyin dogru olduguna karar vermek igin
diger insanlarin neyi dogru kabul ettiklerine baktigimiz1 soyler. Bagkalari, 6zellikle dogru
davranisi neyin olusturduguna karar verme seklimizi belirlemektedir. Genel olarak, kendi-
mizden emin olmadigimiz zaman, durum belirsiz oldugunda ve belirsizlik siirdiigiinde, bas-
kalarinin davranislarini dogru olarak kabul etmekteyiz (Cialdini, 2006, ss.88-98).

84



Siyasette iknayi Robert B. Cialdini Uzerinden Okumak

Stipermarkette yapilan bir aragtirmada diisiik oto-kontrole sahip kisilerde sosyal kani-
tin saglikli yiyeceklerin se¢iminde etkili oldugu kanitlanmigtir. Sosyal kanitin saglikli se¢im
yapmada umut veren bir metot oldugu gorilmiistiir (Salmon, De Vet, Adriaanse, Fennis,
Veltkamp & De Ridder, D. T. 2015). Bir bagka ¢aligmada ise stirdiiriilebilirlik, iklim degisik-
ligi ve gevresel davranislar gibi toplumla yakindan ilgili olan konular i¢in 6nem tastyan bilim
iletisimi konusunu ele alinmigtir. Bilim iletisim diizeyi yetersiz olarak kabul edilen Cinli bi-
lim adamlari ile yapilan bir saha denemesine dayanarak, sosyal kanit olarak, akran katilimi-
nin bilim insanlarinin katilimini 6nemli 6lgiide artirdig: goriilmiistiir (Hu, 2018). Bir yardim
kuruluguna yapilacak bagislar konusunda yapilan ¢agrilara itaat diizeyinin artip artmadigina
bakan bir arastirma gerceklestirilmistir. Yardim ¢agrilarina itaatin artmasi i¢in kullanilan iki
teknikten biri “bagis1 mesrulagtirma” digeri ise “sosyal kanit”tir. Dort farkli kosul icinden
“bagist mesrulastirma” ve “sosyal kanit” tekniklerinin bir arada kullanildig1 durum en yiik-
sek sonucu vermistir (Shearman, 2007).

Toplumsal kanitin oy verme davranisinda nasil galigtigini gosteren bir arastirma 2010
ABD kongre segimleri sirasinda 61 milyon Facebook kullanicisi ile gerceklestirilmistir. So-
nuglar gosteriyor ki, mesajlar dogrudan milyonlarca insanin politik olarak kendini ifade et-
mesini, bilgi arayisini ve ger¢ek diinya oy verme davranigini etkilemistir. Mesajlar sadece
onlar1 hedef alan kullanicilar1 degil, ayn1 zamanda kullanicilarin arkadaslarini ve arkadas-
larinin arkadaglarini da etkilemistir. Sosyal aktarimin gergek diinyadaki oylama tizerindeki
etkisi, mesajlarin dogrudan etkisinden daha biiyiiktiir. Bu sonuglar, gii¢lii toplumsal bag-
larin sosyal aglarda hem ¢evrimigi hem de gergek diinya davranislarini yaymak icin etkili
oldugunu gostermektedir (Bond, 2012). Toplumsal kanitin internet ortamindaki etkisini
gosteren bir dier aragtirma ise elektronik ortamda gerceklesen agizdan agiza pazarlama-
nin (eWOM) sonuglariyla ilgilidir. Amazon e-kitap satis sitesini inceleyen ampirik ¢aligma
eWOM’un iiriiniin, markanin ve tamamlayici mallarin itibarini (6rnegin, ayni kategorideki
kitaplarin) yaymak i¢in kullanilabilecegini gostermektedir. Satin alma kararinda fiyatin as-
gari rolit ve eWOM araciligiyla yapilan sosyal tartisma, itibarin da nihayetinde 6nemli bir ta-
lep tetikleyicisi haline geldigi yontindedir (Amblee, 2011).

3.4. Begeni

Bildigimiz ve sevdigimiz birisinin taleplerine evet demeyi tercih ediyor olmamizin bir
kural olmast sagirtici gelebilir. Buna ek olarak, yabancilarin bu kurali kendilerine ikna olma-
miz i¢in ¢ok cesitli yollarla kullandiklarini bilmemiz gerekir. Cialdini'ye gore bir insan1 be-
genmemizin birkag kosulu vardir. Bunlar; fiziksel ¢ekicilik, benzerlik, 6vgii (iltifat), asi-
nalik ve isbirligidir (Cialdini, 2006, ss.126-156).

Aragtirmalar, iyi goriiniimlii bireylere yetenek, nezaket, diiriistliik ve zeka gibi olumlu
ozellikleri otomatik olarak atadigimizi gostermistir. Bu 6zelliklerin yaninda fiziksel ¢eki-
cilik de bu siiregte rol oynamaktadir. “Iyi gériiniimlii iyiye esittir” bilingdigt varsayiminin
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korkutucu sonuglar1 olabilmektedir (Cialdini, 2006, s.129). 1972 yilinda Kanada federal se-
gimlerinde 21 meclis sandalyesi i¢in yarisan 79 aday igin fiziki goriiniim dereceleri elde edil-
mis, ¢ekici ve ¢ekici olmayan adaylar arasindan elde edilen oy sayisi arasinda bir karsilas-
tirma yapilmistir. Tahmin edildigi gibi, sonuglar ¢ekici adaylarin cazip olmayanlardan daha
fazla oy aldiklarini gostermektedir (Efrain, 1974). Benzer bir sonug ise kabulde de elde edil-
migtir. Calisma fiziksel ¢ekiciligin is bagvurusunda bulunan erkek ve kadin adaylarin farkl
etkilerini ortaya koymaktadir. Buna gore fiziksel ¢ekicilik hem kadinlar hem de erkekler
i¢in olumlu etki yaratmaktadir. Sonuglar fiziksel ¢ekiciligin kadinlarin maaslarina ve yone-
tici olarak total degerlendirilme rakamlarina olumlu etki eder hipotezini destekler nitelikte-
dir (Marlowe, 1996).

Benzer sekilde, uzun boy ve kariyer basaris1 arasindaki iliskiye bakan bir arastirmada
bulgular uzun boylu olmanin, sosyal saygi, liderlik ve performans ile 6nemli 6l¢tide iligkili
oldugunu gostermistir. Bu iliskinin kadinlarda erkeklere kiyasla daha diisiik oldugu gozlen-
mis ancak bu farklilik anlamli bulunmamustir (Judge, 2004). Hem bilimsel literatiire hem
de popiiler medyaya gore, ABD baskanlik se¢imini kazanmasi i¢in adayin rakibinden daha
uzun olmasi gerekmektedir. Ancak genelde bu tiir iddialar keyfi bir secime ve yetersiz ista-
tistiksel analizlere dayanmaktadir. Tiim cumhurbagkanlig: secimleriyle ilgili verileri kullana-
rak, ABD bagkanlik secimlerinde uzun boylu olmanin gergekten 6nemli bir faktor oldugunu
gosteren bir ¢aligma gergeklestirilmis ve rakiplerinden daha uzun olan adaylarin, secimleri
kazanma olasiliklar1 daha yiiksek olmasa da, daha popiiler oylar aldiklar: ortaya konmus-
tur. Ayrica daha uzun olan bagkanlarin yeniden secilmeleri de daha biiyiik olasiliga sahip-
tir. Daha uzun adaylarin avantaji, uzun boya dair yerlesik algilar ile aciklanabilir, daha uzun
baskanlar, uzmanlar tarafindan “daha biiyiik” olarak derecelendirilir ve daha fazla liderlik ve
iletisim becerisine sahip oldugu soylenir. Calisma ile siyasi liderlerin segilmesinde ve deger-
lendirilmesinde boyun 6énemli bir 6zellik oldugu anlagilmistir (Stulp, 2013).

Fikir, kisilik ozellikleri, sosyal ¢evre ya da yasam bi¢imi olarak bize benzer olan insan-
lar1 sevme egilimindeyizdir (Cialdini, 2006, s.130). Bir arastirmada yardim davranisinin dis
goriiniige bagl olarak artip artmayacagini gormek i¢in bor¢ verme {izerine bir deney ger-
ceklestirilmistir. Insanlar gériiniim olarak kedilerine benzeyen insanlara bor¢ verme konu-
sunda istekli davranmiglardir. Irk gibi, giyim tarzinin da benzerimize yardim etme konu-
sunda onemli varsayimlar saglamakta oldugu anlagilmistir (Emswiller, 1971). Benzerligin
ise yaradigini gosteren bir diger ¢alisma ise satin alma davranislarimiza odaklanmistir. Sa-
ticrya dair algilanan benzerlik ne kadar biiyiik olursa, miisteri tarafindan satin alma olasi-
1181 da o kadar fazla olacagina dair hipotezi test eden arastirma saticinin da benzer deneyimi
paylasmis olmas: durumda satin alma olasiliginin arttigini ortaya koymustur. Sattig1 triini
kullandigini séyleyen satis elemanlar1 %55, kullanmadiklarini sdyleyen satis elemanlari ise
%33.3’liik satis yapabilmistir (Woodside, 1974).
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Birinin bizi 6vmesi ya da bize iltifat etmesinin tizerimizde yarattig1 etkiyi 6lgen arastir-
malar (Seiter, 2007; Burger, 2004) mevcuttur. Ovgiiniin bir ikna taktigi olarak etkisini 6l¢-
mek ve begeninin etki faktorii olup olmadigini anlamak i¢in iki ayr1 ¢aligma gerceklestiril-
migstir. Her iki ¢caligma da 6vgiiniin ikna oranini artirdigini oraya koymustur. Ricada bulunan
kisinin 6vgiide bulunmas: ondan hoslanma egilimi artirmaktadir (Grant, 2010). Hoslanma
da beraberinde ricaya uyumu getirmektedir.

Begeni tizerindeki etkisi nedeniyle, asinalik, sectigimiz politikacilar da dahil olmak iizere,
her tiir durumla ilgili kararlarda rol oynar (Cialdini, 2006, s.133). Bir ¢alismada se¢gmenle-
rin bir tercih durumunda genellikle ismi tanidik gelen bir aday: segtikleri anlagilmaktadir.
Temel hipotez bireyin bir uyaran nesnesine tekrar tekrar maruz kalmasinin ona kars: tutu-
munu arttirdigini ileri siirmektedir (Zajonc, 1968). Siirekli maruz kaldigimiz tutum nesnele-

rine dair insa ettigimiz aginalik onlar1 segmemiz i¢in bize yeterli motivasyonu saglamaktadur.

Baska bir calismada ise, sadece basit uyaranlarla degil, ayn1 zamanda sosyal durumlarda
karmagik insan uyaranlariyla birlikte bilingalt1 salt maruz kalma etkilerinin ne 6l¢iide elde
edilebilecegini aragtiran deney yer almaktadir. Deneyde denekler, bilingalt: ve bilingli maruz
kalma siirelerinde, lisans konusu konular olan soyut geometrik figiirlerin slaytlarina maruz
birakilmigtir. Bilingalt: olarak sunulan uyaranlara kars: olan tutumlar, deneklerin maruzi-
yetin farkinda olmadig1 durumlarda bile tekrarlanan maruz kalmalarla anlamli olarak daha
pozitif hale gelmistir (Bornstein, 1987).

Is birligi i¢cinde olmak ya da ayni amag etrafinda birlesmek de karsimizdaki kisiye karst
begeni uyandiran faktorler arasinda. Sherif, Harvey, White, Hood ve C. Sherif. (1961), 1949-
1954 yillar1 arasinda gergekgi catisma teorisini test etmek amaciyla “Robber’s Cave Experi-
ment” isimli deneyi gerceklestirir. Sinirli kaynaklar icin rekabet eden gruplar arasi anlagmaz-
liklar ¢ikacagini diisiinen Sherif vd. bunu test etmek istemis ve ilgin¢ sonuglara ulagmistir. 11
ve 12 yaslarinda olan birbirini 6nceden tanimayan ve ayni sosyo-ekonomik seviyeden (orta
sinif-beyaz-protestan) olan 22 erkek ¢ocugu 3 agamali bir deneye tabi tutmuslardur. {1k aga-
mada ¢ocuklar aralarinda bag kuracak etkinlikler gerceklesirmistir. Ikinci asamada rekabet
etmiglerdir. Rekabet deneyinin sonunda gruplarin birbirleriyle kavga edip saldirganlastiklari
goriilmistiir. Ugiincii asamada ise deneklere rekabet icermeyen ve ortak amaglar igin birlikte
miicadele edilmesi gereken gorevler verilmistir. Cocuklarin bu isleri beraber yaptiklari, yar-
dimlastiklari ve tartismadiklar gozlenmistir (Sherif vd., 1961). Ortak amaglar etrafinda top-

lanan ¢ocuklarin rekabet ortaminda dogan anlagmazliklar: 6nemsemedikleri goriilmiistiir.

Herhangi bir fiziksel 6zelligi ile bize hitap eden, bize goriiniim, yasam bi¢imi, etnik koken
gibi ozelliklerle benzerlik gosteren, bizi 6ven ya da bize iltifat eden, daha 6nceden bildigimiz
aginaligimiz olan ve ayni amag etrafinda toplandigimiz kisilerden etkilendigimizi gosteren
bu ¢aligmalar siyasette oy verme davranislarini etkileme amagli kullanilmaktadir.
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3.5. Otorite

Otoritenin itaat, uyum ve riza gésterme davranisi tizerindeki etkisini 6l¢en pek ¢ok aras-
tirma (Blass, 1999; Rogers, 1973; Rankin, Schwartz ve Young 2008; Helm, 1985; Shanab,
1977) gergeklestirilmistir. Yapilan cesitli arastirmalarin icinden bir tanesinin sonuglar1 her-
kesi oldukga sasirtmistir. Bu arastirma Milgram’in (1963) otoriteye itaat deneyidir. Deney
Ozetle soyle gerceklemistir (Milgram, 1963), Milgram gazeteye “6grenme deneyi” i¢in go-
niillii denekler aradigini ilan etmistir. Segilen deneklerin birine 6grenci birine 6gretmen rolii
verilmigtir. Ogrenci deneklerden kendilerine verilen kelime setleri ezberlemeleri istenmistir.
Ogretmen kelimenin ilkini séylediginde, 6grenci ikinciyi dogru hatirlayip sdylemelidir. Og-
rencinin kelimeyi dogru hatirlamamasi durumunda 6gretmen elektrik soku vererek 6gren-
ciyi cezalandiracaktir. Minimum sok derecesi 15 volt maksimum sok derecesi ise 450 volttur.
Maksimum derecenin iizerine “Dikkat 6liimciildiir” yazisi yazmaktadir. Ogrenci her hata
yaptiginda 6gretmen elektrik sokunu 15 Volt artirmaktadir. Buraya kadar her sey yolunda
gibi goriinmektedir. Ciinkii kimse deneklerin, {izerinde 6liimciil uyaris: bulunan 450 Volta
gikacagini diisinmemektedir. Ancak sonuglar 6yle olmamistir. Deneklerin %65’i 450 Volta
kadar ¢ikmis, tamami da 300 Volt'u gegmistir.

Ogretmen deneklerin strese girdigi ve deneyi yarida kesmek istedikleri anlar olmustur.
Ancak ortamdaki deney sorumlusunun “deney devam etmeli” uyarisiyla otoriteyi temsil et-
mesi birkmalarina engel olmugtur. Ogretmen denek ile otorite yiiz yiize oldugunda itaatin
daha yiiksek oldugu anlagilmigtir. Aragtirmanin ana bulgusu “yetiskinlerin bir otoritenin
buyruklarina uymaya agiri istekli olmalaridir” (Milgram, 1963).

Bu deneyin sonuglar1 akla Hannah Arendt’in “Kétiiligiin Siradanligi, Adolf Eichmann
Kudiis'te” kitabini getirmektedir. Arendte gére Nazizm, insanlar1 baskilarla temel hak ve 6z-
giirlitklerinden mahrum birakmustir. Insanlar1 kamplarda zorla kétiiliige ortak etmistir. To-
taliter bir rejim olan Nazizm ortaya kotiliga ¢ikarmistir (Bakir, 2015, 5.100).

Otoritenin baskin olmadig1 durumlarda itaati etkileyen unsurlar da vardir. Bunlar; un-
vanlar, kiyafetler ve siislerdir. Itaat profesyonelleri gercekte sahip olmadiklar1 unvanlar ile
insanlar1 etkileyebilmektedir. Bickman (1974), otoriteyi temsil eden giysileri (6rn. asker
tiniformasi) giyen kisilere karsi gelmenin ne denli gii¢ oldugunu ortaya koyan bir ¢aligma
gerceklestirmistir. Uniformanin yani sira iyi tasarlanmis kiyafetler, pahali giysiler, miicevher
ve arabalar da otorite temsilinde onemlidir (Cialdini, 2006, s 288, 296). Trafik kurallarinin
ihlaliyle ilgili yapilan bir ¢caligmada sonuglar, iyi giyimli, yitksek statiiye sahip bir kisi bir ya-
sag1 ihlal ettigi zaman, yayalar tarafindan kural ihlal oranlarinda 6nemli bir artis oldugunu
gostermektedir (Lefkowitz, Blake & Mouton, 1955).

Uzmanlig1 temsil eden yetkili otorite ise hangi otoritenin izlenip izlenmeyecegi konu-
sunda bize yardimci olur. Anlamsiz otorite sembollerine odaklanmak yerine bizi gergek
otoriteye yonlendirir (Cialdini, 2006). Gergek bir dis hekiminin dis macunu reklaminda
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oynamasi ya da bir gurmenin bir mekén ya da yemek hakkinda yorumlar yapmas: kendi

alanlarinda otorite olmalarina 6rnek verilebilir.

3.6. Azlik

Az olanin daha degerli olduguna dair yaygin bir algi vardir. Kithigin nesnelerin arzu edi-
lirligini artirdigini bulan bir aragtirmada kitligin arzu edilirlik Gizerindeki etkisinin az ola-
nin daha pahali olduguna dair olan varsayimdan kaynaklandig1 anlagilmistir. Bireyler sara-
bin ne kadara mal oldugunu bilmedikleri zaman azlik unsuru sarabin daha degerli oldugunu

diistindiirmistiir (Lynn, 1989).

Kit olanin daha degerli olmas: gibi yasaklanan, sansiirlen konularin da daha ¢ok ilgi ¢ek-
mesi s6z konusudur. Bir aragtirmada denekler, kabul ettikleri veya etmedikleri bir konunun
sansiir edildigi konusunda bilgilendirilmislerdir. Sonuglar, bir vaka harig tiim vakalarda, san-
stirtin, sansiirlenen konuyu duyma isteginin arttirdigini ve tutumun sanstirlenen konuya dogru

degisiminin artmasina yol agtigini1 gostermistir (Worchel, Arnold & Baker, 1975).

4, YONTEM

Arastirma nitel bir calismadir. Caliymada Cialdininin 6 ikna teknigini esas alinarak lite-
ratiir taramasi gergeklestirilmistir. Literatiir taramasy; kitaplar, kurumsal yayinlar ve politika
belgeleri, makaleler, raporlar, tezler, gazeteler, kose yazilar: gibi kaynaklar kullanilarak ger-
ceklestirilmektedir (Neuman, 2006).

[k ii¢ teknik olan kargilik yaratma, tutarlilik-baglilik ve toplumsal kanit ile ilgili ikna ga-
balarina bahsi gecen siyasal partilerin 24 Haziran 2018 tarihli se¢imleri i¢in yayinlanan se-
¢im beyannamelerinden ulasilmistir. Bu teknikler bir vaat, beklenti ya da ¢ikar firsati sun-
dugu i¢in se¢im beyannamelerinde yer almaktadir. Sonraki {i¢ teknik olan begeni, otorite ve
azlik ilkelerine se¢im beyannamelerinde rastlanmamistir. Bu nedenle bu tekniklerin kanit-
lar1 ikincil aragtirmalardan genis bir literatiir taramasi yapilarak elde edilmistir. Bahsi ge-
¢en 6 ikna tekniginin Tiirk siyasetindeki yansimalarina bakarken standardi saglamak i¢in bir
rehber olusturulmustur. Bu rehber hangi teknik i¢cin hangi tiir kaynaklarin esas alindig1 s6y-
lemektedir. Rehber olusturulurken arastirmacilarin elde ettigi 6rneklerin ortak noktalarina
basvurulmusgtur. Cialdini’nin 6 tekniginden birine giren bir 6rnege ulasildiginda, elde edi-
len 6rnegin kaynagina bakilmis ve her bir 6rnek kaynak tiiriine gore siniflanmistir. Béylece
bir desen elde edilmis ve her bir 6rnek i¢in bu desen takip edilmistir. Bu desen sonucu or-

taya ¢ikan rehber asagidadir.
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Tablo 1: 6 Tkna Tekniginin Tiirk Siyasetindeki Yansimalarini Ortaya Koyarken Bagvurulan Rehber

Karsilik yaratma Se¢im beyannamelerinde partinin segmenin oy vermesini tesvik edecek, segmenin
beklentilerini karsilayan vaatlerin sunulmast.

Tutarlihik ve Baghlik Se¢im beyannamelerinde gegmis se¢im sonuglarinda segmenin sadik oy verme
davraniglarindan 6rnekler sunulmas.

Toplumsal Kanit Segmenlerin oy verme davraniglarinda ¢ogunlugun segimlerinin etkisini gosteren
6rnekler sunulmast

Begeni Siyasi liderin segmenler nezdinde begenilmesinin oy verme davranisini etkiledigini
ortaya koyan arastirmalarin sunulmasi.

Otorite Yetkili otorite ile giice dayali otoritenin oy verme davranisina etkisini ortaya koyan
arastirmalarin sunulmast.

Azlik Engelleme ya da kisitlamalarin oy verme davranisina etkisini ortaya koyan
aragtirmalarin sunulmasi.

Uygulama siirecinde yukaridaki rehbere sadik kalinmistir. Calismanin drneklemini de
olusturan beyannameler tarandiginda 6 teknikten birine girdigi anlasilan érnek ve iceriklere

ilgili teknigin altinda yer verilmistir.

Yukaridaki 6 teknigin tamaminin ya da bir kaginin segmenlerin oy verme davranislarini
degistirmek i¢in kullanildigini ortaya koymayr amaglayan bu ¢alismada tarama yapilirken
anahtar kelimelerden yararlanmak yerine derinlemesine okuma yapilmistir. Bununla, igerik-
lerin bu 6 teknikten herhangi birine girip girmediginin anlagilmas: hedeflenmistir. Bu hedefi
gerceklestirmek i¢in ulagilan arastirmalarin tamami ayrintistyla okunmus ve bir ikna teknigi
ile ilgili olduklar1 anlagilanlara yer verilirken, herhangi bir teknige uymayan arastirma ve

iceriklere aragtirmanin amacini karsilamadigi i¢in yer verilmemistir.

5. iKNANIN TEMEL TEKNIKLERINiN TURK SiYASETINDE KULLANIMI

5.1 Karsilik Yaratma

Iktidarda olan siyasal partiler ve liderler halk igin yaptiklar1 icraatlar yoluyla bir sonraki
se¢im doneminde de iktidarlarini korumayi ve hatta daha da giiglendirmeyi arzulamaktadir-
lar. Bu nedenle siyasal partiler ve liderler, gorevleri siiresince toplumun ihtiya¢ ve beklenti-
lerini en dst diizeyde karsimaya calisirlar ki, sonraki se¢imlerde halk tarafindan tekrar ik-
tidara getirilsinler. Bu baglamda siyasal iktidar sahipleri gii¢lerini korumak amaciyla halka
kars1 bir baglilik olusturmak durumundadir.

Cumbhuriyet Halk Partisi (CHP) agisindan konuya bakildiginda CHP segmeninin 6nemli
bir kismi tarafindan talep edilen Atatiirk ilke ve inkilaplarina baglilik, 6zgiirliik, demokrasi
ve insan haklar1 konulari CHP’nin vatandaglara sundugu en kritik meseleler ve s6ylemler
olarak gosterilebilir (CHP, 2018). Milliyet¢i Hareket Partisi (MHP)'nin genel sdylemi ve po-
litik vaatleri incelendiginde se¢gmen Kkitlesinin de beklentileri dogrultusunda Tiirk milliyet-
ciligi ekseninde siyaset yaptig1 goriilmektedir (MHP, 2015). Adalet ve Kalkinma Partisi (AK
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Parti), muhafazakar demokrasiyi savunmakta ve tek millet, tek bayrak tek vatan tek dev-
let anlayisini benimsemistir (AK PARTI, 2018). 2002'den bu yana Tiirkiye'yi ydnetmektedir.
Alt yap1, ulasim, saglik ve sosyal hizmetler konularinda yapilanlar orta ve alt gelir grubuna
mensup vatandaglarin yasamina dogrudan temas etmektedir (AK Parti, 2018). Vatandasla-
rin giindelik hayatini 6nemli oranda kolaylastiran, saglik alaninda yapilan iyilestirmeler, alt
yap1 konusundaki gelismeler ve ulasim alanindaki pozitif faaliyetler segmenler nazarinda
AK Parti’nin sonraki se¢imlerde de bu hizmetlerine devam etmesini saglamak i¢in vatandas-
larda bir karsilik olusturdugu séylenebilir.

Bu durumun bir de segmen boyutu vardir. MHP se¢meni, Tiirk milliyetciligi eksenli, teror
konusunda kati ve sert uygulamalarin yapilmasi gerektigini savunan politikalarina karsilik
olarak se¢cim dénemlerinde MHP’ye olan destegini stirdiirmektedir (MHP, 2018). 2002°den
beri toplumun farkli kesimleri sosyal yardimlar konusunda; evde bakim hizmetleri, dogum
sonrast ¢ocuklarin ve annelerin takibi, yaslilik aylig1 ve belediyelerin ¢esitli hizmetleri gibi
hususlarda 6nemli destekler almaktadir. Bu ¢alismalarin neticesinde sosyal hizmetlerden
AK Parti déoneminde yararlanan vatandaslarda olusan karsiliga bagli olarak vatandaslarin

onemli bir kism1 se¢imlerde AK Parti’yi desteklemekte ve bu destegi devam ettirmektedir.

5.2. Tutarhilik ve Baglihk

Siyasal katilma ve oy verme davranisi agisindan Tiirkiyede se¢gmenlerin farkli dénem-
lerde farkli siyasal partilere ve liderlere destek verdigi gortilmektedir. Segmenlerin biiyiik bir
kismi konjonktiire gore hareket ederek mevcut siyasal alternatifler arasindan kendileri igin
en dogru siyasal partiyi ve lideri tercih etmeye ¢alismaktadir. Buna bagli olarak da 1950'den
giniimiize ¢ok partili siyasi donemde farkl: siyasal partiler 6ne ¢ikmayr bagsarmis ve ikti-
darda kalma basaris1 gostermistir. 1950-1960 arasinda Demokrat Parti (DP) Turkiye'yi yo-
netmis ve st iiste 3 se¢imde de segmenler bir bolimii DP’yi tek basina iktidara tagimistir.
Bu durum vatandaslarin bir kisminin 3 se¢imde de tutarlilik gostererek DP’yi destekledigini
gostermektedir. DP, 1950 Genel Secimlerinde %53,5 oy oranina, 1954 Genel Se¢imlerinde
%56,6 oy oranina ve 1957 Erken Genel Se¢imlerinde %47,7 oranina ulasmay1 basarmugtir.

2002 segimleriyle birlikte siyaset sahnesine giren AK Parti, 2002, 2007 ve 2011 Genel Se-
¢imlerinde tek basina iktidar olmus, 7 Haziran 2015 Genel Se¢imlerinde mecliste ¢ogunlu-
gunu kaybetmis ancak yaklasik 5 ay sonra yapilan 1 Kasim 2015 Genel Se¢imlerinde tekrar
tek bagina iktidar olacak ¢ogunluga ulasmistir. Bu durumda se¢gmenlerin ciddi bir ¢ogun-
lugunda AK Parti’ye yonelik bir baglilik ve tutarlilik olustugu séylenebilir. Baglilik ve tu-
tarlilik olugmas: siirecinde AK Parti’nin kurucusu ve Genel Bagkan: olan Recep Tayyip Er-
dogan'in da 6nemli bir rolii oldugu gorillmektedir. Erdogan agisindan ise AK Parti Genel
Bagkani olarak girdigi 2002, 2007, 2011 ve 2018 Genel Segimlerinde, 2004, 2009, 2014 Ye-
rel Secimlerinde basarili olmustur. 2007, 2010 ve 2017 Anayasa Degisikligi Referandumla-
rinda Erdogan’in istedigi yonde sonuglar ortaya ¢ikmistir. 2014 ve 2018 Cumhurbagkanligi
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Se¢imlerinde de Erdogan, Cumhurbaskani se¢ilmeyi bagarmistir. Bu noktada Tiirkiye gene-
linde vatandaslar nazarinda Erdogan’a yonelik son derece gii¢lti bir tutarlilik ve baglilik insa
edildigi goriilmektedir (Goksu, 2018).

CHP se¢menlerinin bir kismi, CHP’ye olan desteklerini belirtirken 2-3 kugaktan beri
CHP’ye oy verdiklerini ifade etmektedirler (Dogan, 2018). Bu yaklasimda CHP’li kemik seg-
men olarak tabir edilen se¢men kitlesinin bir aile gelenegi olarak siyaseten CHP'den yana ta-
vir aldiklar1 goriilmektedir. Bu kitlenin siyasal partiye karsi net bir baglilik icinde oldugu gé-
rillmektedir (Bassoy, 2011). Diger taraftan CHP’ye bariz sekilde baglilik gosteren segmenler,
partinin siyasal soyleminde, iirettigi politikalarda, giincel meseleler hakkindaki tutumlar:
konusunda tasvip etmedigi durumlar yasanmasina karsin partisini terk etmemektedir. Bazi
giincel siyasal olaylarda bu se¢men kitlesi parti politikalarini sert bigcimde elestirse de liderin
tutum ve davraniglarini kabul etmese de partisinden uzaklagsmamakta ve partisini her sart
ve kosulda desteklemeye devam etmektedir. 2002 Genel Segimleriyle birlikte Ecevitin siya-
set sahnesinden ¢ekilmesiyle bu se¢imlerden sonra CHP’nin oy oraninin %20’nin altina diis-
medigi gorilmektedir.

Tablo 2: CHP’nin 2000 Yili Sonras1 Genel Segimlerdeki Oy Oranlar1

Genel Secimler CHP’nin Oy Oranlari (%)
2002 19,42

2007 20,9

2011 25,98

7 Haziran 2015 25,31

1 Kasim 2015 25,32

24 Haziran 2018 22,65

Kaynak: YSK, 2018.

5.3. Toplumsal Kanit

Uyma davranisi ve tutumlarin bigimlenmesi sosyal kosullarla yakindan iligkilidir. Insan-
larin toplumsallagmasi, aileleri, inanglari, yasadiklar: ¢evrenin dinamikleri ve bulunduklar:
iilkenin kiiltiirel unsurlariyla gergeklesmektedir. insanlarin bir kismi ¢ogunlugun tarafinda
olma ya da gii¢liniin yaninda yer almay1 yeglemektedir. Bu yaklagim i¢in toplumsal mesru-

iyet oncelenmektedir.

Siyasal toplumsallasma, bireylerin bazi siyasal davranis kaliplarini, adetleri, degerleri ve
diistinceleri 6grenmesi ile birlikte bu unsurlarin toplum tarafindan kisiye kazandirilmasidir
(Aydemir, 2001, s.7). Siyasal toplumsallagma olgusu, genis bir ger¢eveden ele alindiginda si-
yasetle dogrudan bagi, insanlarin kiiltiirel nitelikleri ve ideolojik yaklasimlariyla birlikte de-
gerlendirilmektedir (Aydemir, 2001, s.1). Siyasal toplumsallagma siireci kiginin algilarinin
acildig, dinyayi, kendisini ve yasadig1 cevreyi tanimasiyla baglamaktadir.
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Segimlerin 6ncesinde yayinlanan kamuoyu aragtirma sonuglarinin segmenler tizerinde 5
farkli etkiye sahip oldugu diiginilmektedir. Bu etkilerden iki tanesi segmenlerin toplumsal
kanit baglaminda hareket edebilecegini gostermektedir. Gozde Taraf Etkisi (Bandwagon Et-
kisi): Bireyler genel olarak kazanan tarafta olmak isterler. Buna bagli olarak 6zellikle kararsiz
se¢men kamuoyu arastirma sonuglarina bakarak 6nde olan siyasal parti ya da adaydan yana
tavir alabilir. Tedbirli Oy Kullanma Etkisi: Segmenlerin bir kism1 oylarini kamuoyu arastirma
sonuglarini degerlendirdikten sonra kullanmaktadir. Bu noktada segmen toplumsal ¢evre ta-
rafindan dislanma tehdidinden kurtulmak i¢in gogunlugun gériisiine uyar ve oyunu biiytik
siyasal partiden, bagka bir ifadeyle aragtirma sonuglarina gore 6nde goziiken siyasal parti-
den ya da adaydan yana kullanir (Lazersfeld, Berelson & Gaudet, 1955, ss.74-75; Kalender,
2005, s5.108-109).

Bireyler kararsiz kaldiklarinda da davranislarini desteklemek ve mesrulastirmak i¢in des-
tege ihtiya¢ duymaktadir. Her secim doneminde sandiga gitmeden 6nce ¢ok sayida secmen
tercihler konusunda ciddi sekilde kararsizlik yagsamaktadir. Se¢gmenler siyasal tercihlerinde
tam bir karara varmak i¢in se¢im dénemlerinde kamuoyu arastirmalarini baz alabilmekte-
dir. Segmenlerin bir kismi, se¢imi kazanmaya yakin gériinen siyasal parti ve liderden yana
tavir alabilmektedir. Burada belirleyici olan unsur, kisinin kararini vermek i¢in toplumsal
acidan niceliksel ¢ogunluktan yana tavir almasi ve ¢ogunlugun goriisiiniin dogru olabilece-
gini dilgiinmesidir.

5.4. Begeni

19. ve 20. ylizyilin ilk yarisinda Tiirk siyasetinde belirleyici unsur siyasi partiyken giinii-
miizde bu anlayis yerini lider odakli siyasete birakmustir. Tiirk siyasetinde artik segmenin si-
yasi tercihlerindeki belirleyicilik 6zelliklerinin aginmis oldugu ve liderin agirlik kazandig:
siyaset yapma bi¢ciminin hakim oldugu gériilmektedir (Giiven, 2016). Liderin oy verme dav-
ranisinda ne denli etkili oldugunu ortaya koyan arastirmaya gore (Saygili, 2014) katilimcila-
rin %39,4t “partinin lideri’nin etkili oldugunu séylemektedir. Bu da bir siyasi partinin se-
¢ilme nedenlerinin basinda onu temsil eden liderin geldigini gostermektedir.

Se¢menin, siyasi lideri oy verme davranisini degistirecek kadar 6nemsediginin anlasil-
mastyla arastirma sirketleri liderlerin toplum tarafindan nasil algilandiklarini anlamaya yo-
nelik aragtirmalar yapmislardir. Bu aragtirmalardan biri olan, Andy-Ar Strateji Gelistirme ve
Sosyal Arastirmalar Merkezinin 1764 se¢men iizerinde gerceklestirdigi calismada “En be-
gendiginizi siyasi lider hangisi?” sorusuna ankete katilanlarin %25,1’i Recep Tayyip Erdogan
cevabini vermistir. Katilimeilarin %17,8’i ise Ahmet Davutoglu cevabini verirken, CHP ge-
nel bagkan1 Kemal Kiligdaroglu %17.7 ile iigiincii sirada yer almistir (Urus, 2015). Saygilinin
gerceklestirdigi arastirmada ise en begenilen lider olarak %41,5 ile Recep Tayyip Erdogan
ilk sirada yer alirken %13,1 ile Kiligdaroglu ikinci sirada yer almaktadir. Devlet Bahgeli ise
%10,7 ile en begenilen tigiincii siyaset¢idir (Saygili, 2014, 5.109). IPSOS Sosyal Arastirmalar
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Enstitiis'ntin 2015 yilinda 1420 kisi tizerinde gerceklestirdigi arastirmada segmenlerin oy
tercihlerini etkileyen unsurlar arasinda lider, AK Parti se¢meni tizerinde %28’lik, CHP se¢-
meni tizerinde %11’lik, MHP se¢meni tizerinde %6’lik, HDP se¢meni {izerinde ise %36’lik
bir etkiye sahip oldugu anlasilmistir (IPSOS, 2015).

Toplumun en ¢ok talep ettigi liderlik tipi karizmatik liderlik olarak bulunmustur (Ark-
lan, 2006). Buradan Tiirk toplumunun bir lideri begenmesi i¢in karizma iceren sifatlara sa-
hip olmas1 gerektigi anlagilmaktadir. Erdogan, Tiirk toplumu tarafindan karizmatik bulun-
maktadir (Ozgiil, 2015; Arklan, 2006). Karizma olgusu egitim seviyesine gore farkli sonuglar
vermektedir. Egitim ortalamasi liseye denk gelen se¢menler i¢in liderin karizmatik olmasi
(3,45) egitim ortalamasi iiniversite diizeyinde olan se¢menlere gore daha az etkiye sahiptir
(4,25) (Polat ve Kulter, 2006).

Cialdini’ye gore begenmenin kosullarindan biri olan asinalik olgusu, Tiirkiyedeki oy
verme davranigini etkilemektedir. Segmenlerin aday odakli oy verme tutum ve davranislar:
arttik¢a, adayin taninmis biri olmasinin oy verme davranisini etkileme derecesi de artmakta-
dir (Erkan, Yilmaz &. Baskan, 2015, s.11). Bagka bir ¢aligma, “Adaylar arasinda yakin akraba-
larimdan birisi varsa, onun aday gosterildigi partiyi desteklerim” maddesi yiiksek derecede
faktorlesmis ve adayin tanidik olma durumunun adaya destek verme davranisini etkiledigini
ortaya koymustur (Basarir, 2017, 5.224).

5.5. Otorite

Cialdini’nin uzmanlig1 temsil eden yetkili otoritesi, kisinin konu hakkindaki bilgi, dene-
yim ve yetkinli§ine dayanan otoritedir.

Bir arastirmada liderin dini goriisiiniin oy verme davraniglarini etkiledigi ortaya kon-
mustur (Ozkiraz ve Meral, 2011). Erdogan’in imam hatip lisesi mezunu olmasi, mitingle-

rinde Kur-an’t Kerime yer vermesi !

inangli yoniinii 6n plana ¢ikaran 6zelliklerdir. Oy verme
davranigini analiz eden ¢alisma (Bilecen, 2016) 10.393 kisi iizerinde gerceklestirilmistir. Bu
arastirma, Tirkiyede oy verme davranisi dindarlik ve etnisitenin en 6nemli iki bilesen oldu-
gunu ortaya koymustur. Erdogan’in dini temelleri olan bir liseden mezun olmasi: onu dini
konulara dair yetkili otoriteye sahip bir lider yapmaktadir. Genel olarak ise Recep Tayyip Er-
dogan’in liderlik 6zellikleri karizmatik, otoriter ve demokratik faktorler cercevesinde topla-

nabilir (Arklan, 2006, s.63).

Yetkili otoritenin diginda giice dayali otoritenin etkileri de segmen tizerinde 6lgiilebilir
farkliliklar yaratmaktadir. Tiirkiyede otoriter sdylem ya da figiirlerin oy verme davranigini

1 Erdogan yine kuranla secim meydanlarinda,http,//www.cumhuriyet.com.tr/haber/siyaset/283713/Erdogan_
yine_Kuran_la_secim_meydanlarinda.html
Segim oOncesi Kuran polemigi yine giindemde, https,//www.bbc.com/turkce/haberler/2015/05/150505_
kuran_polemik_rengin_arslan
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nasil etkiledigini ortaya koyan arastirmalara bakildiginda segmenlerin otoriteye destek ver-
diklerine yonelik bulgulara rastlanmaktadir. 1.013 kisi iizerinde gerceklestirilen bu aras-
tirma sonuglarina gore kanunlara uymaya ve otoriteye destek vermeye dair egilimin oldugu
goriilmektedir (Demirtas, 2017, 5.40). 1900-1945 arasinda dogan bireyleri temsil eden ve
sessiz kusak ismi verilen yas grubu igin de liderlik bicimleri dogrudan ve komuta kontrole
dayanmaktadir. Bu kusagin benimsedigi liderlik tarzi otoriter liderliktir (Goktas ve Carikt,
2015). Geng segmenler s6z konusu oldugunda da sonug pek degismemektedir. Gengler tize-
rine yapilan bir aragtirmada liderin otorite sahibi olmasinin 5’li likert 6l¢egi tizerinden 4,00
ortalamaya sahip oldugu anlasilmistir (Polat ve Kiilter, 2006).

Tiirk se¢meninin giice dayali otoriteden nasil etkilendigine dair verilebilecek iyi bir or-
nek [HA’nin 04.06.2018 tarihli videolu haberinde (https,//www.youtube.com/watch?v=P_
ULQ4ER0AQ) yer almaktadir. Dénemin Cumhurbagskani adayr Muharrem Ince ile bir seg-
men arasinda gecen diyalogda, Ince’ye Trabzonda bisiklete binmesi hatirlatilmis ve segmen
tarafindan Ince’'ye “Oraya (Trabzon) ugakla cikilir, bisikletle mi ¢ikilir, vallahi ¢ok giildiim
sana.” sozleri sarf edilmistir. Bu ifade Hofstede’'nin 1980’li yillarda toplumlarin “kiiltiirel bo-
yutlar’ini arastirdigi ¢aligmasinda gecen “gii¢ aralig1” boyutunu akla getirmektedir. Bu bo-
yuta gore, Latin Amerika, Afrika, Asya ve Dogu Avrupa gibi gii¢ aralig1 genis toplumlarda
esitsizlik dogal karsilanir ve hiyerarsi bir ihtiyag olarak goriiliir, toplumda giiglii olanlarin
ayricalikli olmalar1 normal kabul edilir ve bu duruma itiraz edilmez (Hofstede ve Bond,
1984). Diyalogdaki ifade ayrica, kendisi ugaga binecek ekonomik giice sahip olmasa dahi,
se¢menin, onu temsil edecek liderin kendinden yiiksek standartlara sahip olmasina yone-
lik bir talebi oldugunu da géstermektedir. Diyalogun devaminda ise Ince'nin “Bisikleti oraya
getirdiler, ben getirmedim” demesi tizerine se¢men, “Sen herkesin dedigini yaparsan nasil
Cumbhurbagkani olacaksin?” ifadesini kullanmigtir. Buradan giice dayal: otoriteye itaat etme-
nin dogu toplumlarindaki biat kiiltiirtintin bir uzantisi olarak karsimiza ¢iktigini gérmekte-
yiz. Giice dayali otoritenin egemen oldugu toplumlarda giiciin kaynagini sorgulamak yerine

giice itaat etmek siklikla gozlenen davranis bicimidir.

5.6. Azlik

Azlik maddesi, davranig degisikligi yaratmada etkili bir faktor olmasina ragmen etki et-
tigi davranis bigcimlerinin baginda siyasal davranis gelmemektedir. Ornegin titketim davra-
niglarini daha ok etkiledigi rahatlikla ifade edilebilirken, oy verme davranisi ayn1 siddette
etkiledigi sdylenemez.

Azlik, kit olan, engellenen, yasaklanan seylere duyulan ilgi ile agiklanabilir. Ornegin,
Kelly ve Cook (2011, 5.1,7) “Internette Ozgiirlitkk” isimli kitaplarinda Youtube’un Tiirkiyede
iki yildan fazla stire resmi sekilde 27 Mart 2014 tarihinde yasaklandigini ve bu siire zarfinda
Youtube’un Tiirk kullanicilar arasinda en popiiler sekizinci internet sitesi olarak kalmaya de-
vam ettigini sdylemektedirler (Neuman, 2018, 5.266).
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Bu madde siyasal iletisimde yasaklanan, kisitlanan ya da az olan seylere duyulan ilgiyle &1-
ciilebilir. IPSOS Sosyal Arastirmalar Enstitiisi’niin 1.383 se¢men iizerinde yaptig1 arastirma
(2014) erisimi engellenen sosyal medya aglar1 Twitter ve Youtube'un AK Parti se¢meninin
ezici gogunlugunun oy tercihini etkilemedigini, MHP’li segmenin yarisinda oy tercihinin et-
kilemedigini, CHP se¢meninin ise “parti tercihim kuvvetlendi” dedigini ortaya koymustur.
AK parti segmeninin sosyal medya engeline yonelik aragtirmasi yasaklarin yiizde 82.3’ii “ha-
yir etkili olmadi” derken, yiizde 11,9u “evet etkili oldu, parti tercihim kuvvetlendi” ve yiizde
3.6%1 ise “evet etkili oldu, parti tercihimi degistirdim” seklinde cevap vermistir (http//www.

arastirmakutuphanesi.com/30-martta-oy-tercihlerinde-neler-etkili-oldu/).

6. SONUG

Gergeklestirilen literatiir taramalar1 neticesinde Cialdini'nin ikna siirecinde bireyleri psi-
kolojik olarak etkileyen ve davranis degisikligine sevk eden 6 teknigin her birinin siyasal ile-
tisim siirecinde siyasi partiler tarafindan se¢menler {izerinde uygulandig1 ya da rol oynadig:

anlasilmistir.

Caligma kapsaminda incelenen ti¢ parti de iknanin 6 teknigini ¢esitli gekillerde kullan-
migstir. Begeni tekniginden {i¢ siyasal partinin de yararlandig: goriiliirken, tutarlilik ve bag-
lilik tekniginin CHP agisindan daha 6n planda tutuldugu idrak edilmektedir. Ozellikle AK
Parti tarafindan kargilik yaratma tekniginin iktidar olmanin getirdigi imkanlarla yogun se-
kilde kullanildig: tespit edilmistir. Yapilan arastirmalara gore, otorite unsurunun Tiirk se¢-

meninin bitytik bir bolimi agisindan belirleyici bir teknik oldugu gorilmektedir.

Bir kimseden bir ey talep etmeden 6nce ona reddedemeyecegi bir teklifte bulunmak
olarak ozetleyebilecegimiz karsilik yaratma teknigi ozellikle secim Oncesi vaatlerde kulla-
nilmaktadir. Vaatlerin igerikleri her siyasi partinin segmen tabaninin beklentileri dogrultu-
sunda sekillendirilerek etkinin daha da artirilmasi saglanmistir. Tutarlilik teknigi segmenle-
rin bir 6nceki segimde oy verdikleri partiye oy vererek kendileriyle ¢celismeme ihtiyaglarini
gidermeye yonelik gerceklestirdikleri bir davranis olarak karsimiza ¢ikmistir. Bu, segmenin
partisine yonelik bagliliklarin1 gostermek igin gelistirilen bir yontemdir.

Insan dogasinin geregi olan toplumsallik, toplumsal kanit teknigi ile agiklanmaktadur.
Se¢menler kendilerinden 6nce gelen aile fertlerine sadik kalarak oy verme geleneklerini siir-
diirmek istemektedir. Buna ek olarak medyada yer alan toplumun biiyiik ¢ogunlugunun be-
lirli bir partiyi destekledigi yoniindeki icerikler, kendi sosyal ¢cevresinin ¢ogunlugunun oy
verme egilimi de kisinin kendini bu ¢ogunlugun diginda hissetmemek i¢in se¢im davrani-

sin1 etkilemektedir.

Se¢menin begendigi ve tanidig1 adaya oy verme egilimi her zaman daha yiiksektir. Be-

geni, karizma ve bilinirlik adaylar i¢in se¢ilme sansini artiran unsurlardir. Otoriter figiirlerin
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onderligi Tiirk toplumunda talep edilen bir liderlik tiirtidiir. Toplum tabani kendinden giigld,
varlikli ve dominant figiirlere kendilerini yonetmeleri i¢in yetki verme egilimindedir. Azlik,
siyasal iletisimde en az kullanilan teknik olarak karsimiza ¢ikmistir. Yasaklanan, engellenen
sosyal aglarin ya da iceriklerin oy verme davranis: iizerindeki etkisi iktidar partisi segme-
ninde yok denecek kadar azken, muhalif parti se¢meninde bu etki ¢ok daha ytiksektir. Her
secim donemi tercihli ya da tercihsiz olarak maruz kaldigimiz siyasal iletisim siireclerine bi-
limsel ikna teknikleriyle yaklasan bu ¢alismanin alandaki boslugu doldurmasi temenni edil-
mektedir. Sonug olarak evrensel oldugu bilimsel arastirmalarla ortaya konulan tekniklerin

Tiirk segmenler tizerinde de uygulandigi sdylenebilmektedir.
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Extended Abstract

INTERPRETING PERSUASION IN POLITICS THROUGH THE
WORKS OF ROBERT B. CIALDINI

Esra BOZKANAT"
Oguz GOKSU™

This study aims to reveal how the persuasion techniques determined by Robert Cialdini exist in
Turkish politics. In this sense, the study examines the Justice and Development Party (JDP), National
Movement Party (NMP), Republican People’s Party (RPP) to understand whether they used any of the
six techniques defined in Cialdini. The sampling of the study consists of June 24, 2018, General Elec-
tion Declarations and previous field surveys in the literature.

Cialdini (2006) states that persuasion is based on six basic techniques. These are reciprocity, con-
sistency, liking, consensus, authority, and scarcity. These six principles, which claim to be universal
and scientific, constitute the theoretical framework of the study. The rule of reciprocity means that we
want to return the same benefit that someone has provided us. We believe that due to the reciprocity
rule, future favors, gifts, invitations and the like must be reimbursed. The impressive aspect of this rule
is that the sense of responsibility that comes with it is spread to human culture (Cialdini, 2006). That
principle of persuasion is confirmed within many studies (Regan, 1971; Jacob, 2015; Binmore, 1994)
Consistency is simply based on our almost obsessive desire to be consistent (and appearing) with what
we already do. After making a choice or taking a step, we face personal and interpersonal pressures to
act consistently with this commitment. These pressures lead us to respond in a way that justifies our
previous decision (Cialdini, 2006). There are plenty of empiric studies show that consistency is effi-
cient for persuasion (Festinger, 1962; Rosenfeld, 1986; Freedman, 1966). In general, when we are not
sure of ourselves and when the situation is uncertain and uncertainty persists, we accept the behavior
of others as correct (Cialdini, 2006). Salmon, et al., 2015; Hu, 2018; Shearman, 2007; Amblee, 2011
state that people refer to other people when they are undecided. This is called Consensus. According

to Cialdini, there are several conditions for liking a person. These are physical attraction, similarity,
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praise (compliment), familiarity and cooperation (Cialdini, 2006). Following studies confirm his claim
(Efrain, 1974; Marlowe, 1996; Judge, 2004; Stulp, 2013; Emswiller, 1971; Woodside, 1974; Seiter, 2007;
Burger, 2004; Grant, 2010; Bornstein, 1987; Sherif, Harvey, White, Hood and Sherif, 1961). The fol-
lowing studies show that people obey orders when they are under pressure of an authority figure. Blass,
1999; Rogers, 1973; Rankin, Schwartz & Young 2008; Helm, 1985; Shanab, 1977; Milgram, 1963; Lef-
kowitz, Blake & Mouton, 1955). There is a common perception that less is more valuable. In a study
that found scarcity to increase the desirability of objects, it was found that the effect of scarcity on de-
sirability stems from the assumption that less is more expensive. When individuals do not know how
much wine costs, the element of scarcity suggests that wine is more valuable (Lynn, 1989).

The research is a qualitative study. In this study, the literature review was conducted based on 6
persuasion techniques of Cialdini. Literature review consists of books, corporate publications and po-
licy documents, articles, reports, theses, newspapers, and columns. (Neuman, 2006).

Three techniques of reciprocity, consistency, and consensus were obtained from the election decla-
rations of June 24, 2018. These techniques are included in election declarations since they offer a pro-
mise, expectation or interest opportunity. The next three techniques - scarcity, authority, and liking -
were not found in the election declarations. Therefore, the evidence of the last three techniques were
obtained from the previous research. Following section of the paper reveals the findings of the six te-
chniques of existence in Turkish Political arena.

The Republican People’s Party (RPP) voters demand for Commitment to Atatiirk’s principles and
reforms freedom, democracy, and human rights issues are the most critical issues (RPP, 2018). When
the general rhetoric and political promises of the Nationalist Movement Party (NMP) are examined,
it is seen that the voters are engaged in politics on the axis of Turkish nationalism (NMP, 2015). The
Justice and Development Party (JDP) advocates conservative democracy and embraces one nation,
one flag, one country, one state (JDP, 2018). Since 2002 it has been managing Turkey. Infrastructure,
transport, health and social services, these activities directly touch the lives of middle and lower-in-
come citizens (JDP, 2018). It can be said that in order to ensure that the JDP continues its services in
the next elections, it provides a response to the citizens in terms of improvements in the field of he-
alth, improvements in infrastructure and positive activities in the field of transportation, which signi-
ficantly facilitate the daily life of the citizens.

While some of the RPP voters state their support for the RPP, they have stated that they have voted
for the RPP for 2-3 generations (Dogan, 2018). In this approach, it is seen that the voters, which is re-
ferred to as the RPP regular voter, is politically favorable to the RPP as a family tradition. It is seen that
these voters have a clear commitment to the political party (Bassoy, 2011).

The public opinion results published before the elections are thought to have 5 different effects on
voters. Two of these effects indicate that voters can act in the context of social evidence. Favorite Party
Effect (Bandwagon Effect): Individuals generally want to be on the winning side. Consequently, un-
decided voters may take a stand in favor of the leading political party or candidate by looking at pub-
lic opinion results. Precautionary Voting Effect: Some of the voters cast their votes after evaluating the
results of public opinion polls. At this point, the voter follows the opinion of the majority in order to

avoid the threat of exclusion by the social environment and uses the vote in favor of the major political
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party, in other words, the political party or candidate that appears to be leading according to the rese-
arch results (Lazersfeld, Berelson & Gaudet, 1955, p.74-75; Kalender, 2005, p.108-109).

The study that was made by Andy-Ar, contains 1764 voters. 25.1% of the respondents answered
Recep Tayyip Erdogan to the question “Which political leader do you like the most? . While 17.8% of
the participants answered Ahmet Davutoglu, RPP’s leader Kemal Kiligdaroglu took third place with
17.7% (Urus, 2015).

The effects of power-based authority create measurable differences in voters. According to the re-
sults of a study conducted on 1,013 people, there is a tendency to comply with the laws and to support
the authority (Demirtas, 2017, p.40).

IPOS (2014) Social Research Institute conducted research on 1,383 voters. Most of the JDP voters
did not affect by blocking access to social media networks, such as Twitter and Youtube. Half of the
MHP state that it did not affect the choice of votes, the RPP voters have revealed that their party pre-
ference strengthened.

As a result of the research, it was understood that each of the 6 techniques that influence indivi-
duals psychologically and led to behaviour change during the persuasion process of Cialdini was app-
lied or played a role by the political parties on the literature surveys voters. All three parties used in the
study used the six techniques of persuasion in various ways. While it is seen that three political parties
have benefited from the appreciation technique, it is understood that the technique of consistency and
loyalty is more prominent in terms of RPP. Especially, it was determined that the technique of creating
a response by the JDP was used intensively with the opportunities of being in power. According to re-
searches, the element of authority is a decisive technique for the majority of Turkish voters.

Keywords: Persuasion, persuasion science, persuasion techniques, Robert Cialdini
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