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OZET: Bu caligma, se¢gmenlerin Tiirkiye'deki 2023 genel secim kampanyasinda, adaylarin konusmalarini
iligkin goriiglerini belirlemeyi amaglamaktadir. Ayrica, Aristoteles'in hangi ikna edici modellerinin
secmenin se¢imlerdeki oy verme kararmi etkiledigini de arastirmaktadir. Cumhurbagkanligr ve
milletvekilligi se¢cim kampanyasi doneminde hazirlanan c¢alisma nicel aragtirma olup 24 kisiyi
kapsamaktadir. Anket araciligtyla Google Forms veri ve bilgiler toplanmis, SPSS cevaplar analiz edilmis
ve Excel kullanilarak tablolar hazirlanmigtir. Sorular ayrica Aristoteles'in ii¢ ikna modeli kullanilarak
gelistirilmistir: Ethos, Pathos ve Logos. Calisma, ii¢ modeli kullanan siyaset¢ilerin konusmalarinin
se¢menler iizerinde etkili oldugunu ortaya koydu.

Anahtar Kelimeler: Tiirkiye, Segim, Ikna, Aristo, Ethos, Pathos, Logos

ABSTRACT: This essay seeks to ascertain the opinions of voters regarding the speeches made by the
contenders during Turkey's 2023 election campaign. Also, find out which of Aristotle's persuasive models
affected voters' choices during the election which is equally crucial. Twenty-four people participated in
the study, which was finished throughout the campaign seasons for the parliamentary and presidential
elections. Google Forms was utilized to gather data and information for the quantitative investigation.
Excel was used to produce the tables and SPSS was used to analyze the replies. Questions were also
formulated using Aristotle's three persuasive models: ethos, pathos, and logos. The study discovered that
voters were impacted by politicians who employed the three models in their speeches.
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GIRIS

"Ikna edenin bir dl¢iide dzgiirliige sahip oldugu bir durumda iletisim yoluyla
baska birinin zihinsel durumunu etkilemeye yoOnelik basarili bir kasithh g¢abadir"
(O'Keefe, 2016: 4; James, 2021: 2). iletisim kurdugumuzda hedeflerimizden biri
anlasilmaktir. Bir diger amac ise inandirmaktir. Ikna, izleyicilerimizin inanglarimi,
arzularmi ve eylemlerini etkilemeye calisir. Inandirici bir iletisim, izleyicinin bir
kelimeyi anladig1 ve mesajina inandig iletisimdir (Marie, 2000: 145). Ikna, uygarligin
dogusundan bu yana insan yasaminin hayati bir parcasi olmustur. fknay1 tartismak
istiyorsak, once iletisimi tartismaliyiz. iletisim hayatimizda son derece Onemlidir.
Insanlarla baglanti kuruyoruz ve dil araciligiyla bilgi alip veriyoruz. Iletisim, bir kisinin
diisiincelerini, fikirlerini ve hedeflerini iletmesine izin verir. Iletisimin en énemli yonii,
konusma bi¢iminin ve kullanilan kelimelerin dinleyiciyi etkilemesi ve konusmaci ile
etkilesime girmesine neden olmasidir. Politikacilar ve diger etkileyenler, izleyicileri
etkilemek ve goriislerini etkili ve ikna edici bir sekilde ifade etmek i¢in dil (retorik ve
metafor) kullanirlar. Bu kapsamda, ¢oklu teoriler, metodolojiler ve ikna edici teknikler
ortaya ¢ikmistir. En biiyiik kanit, izleyiciyi etkilemek i¢in analojiler kullanan Protagoras
ve Gorgias gibi sofistlerden gelmistir. Siyasi katilim ve mesruiyetten daha biiyiik paya
sahip olan aristokratin giiciinii sinirlarken, Yunan devletlerinde demokrasi yaratmaya
calistyor gibi goriiniiyorlardi. M.O 5. yiizyil siralarinda sofizmin eski kusak olarak
nitelendirilen 6nemli kuruculari para karsiliginda bilgi Ogrettiklerini savunurken,
bilginin 6gretilebilirligi sorusunun da tartisilmasina yol agmislardir. Daha sonra gelecek
geng kusak, sofistigin bilgiyi 0gretmesinin boyutunu ilerleterek kotli bir nam
kazanmasina sebep olmustur. Genel olarak insan1 her seyin olgiisii olarak goren sofistler
ile baslayan insanin konu alindig1 bu felsefe, mitoloji, kozmogoni, ontoloji gibi 6nceden
tartisilan sorunsal alanlar diginda epistemoloji, politika, ahlak gibi yeni ilgi alanlarmin
olusmasini saglamis ve bunlar insanin merkezinde oldugu bir perspektifle adeta
felsefeyi, insan eksikligini bir etkinlik haline getirerek, bir doniisiimiin Onciisii
olmuslardir. Bu nedenle sofistler c¢ogu kere aydinlanma hareketi olarak
yorumlanmislardir. Sokrates, sofistleri aldatici ve yalanci olarak etiketleyerek karsi
karsiya ve gercegi aramayi tercih ederek onlarin taktiklerini reddetmistir Sokrates,
yasami boyunca felsefeyle inandi, insanlarla felsefe tartismis bir filozof olarak ahlaki
erdemler, ahlaki erdemlerle beraber insan yasaminin amaciyla ilgili bilgileri kagittan
Ogrenmek yerine kisinin kendi basina arastiripp kendisine mal etmesi gerektigini
diisiinmiistiir. Bu sebeple yazili tek bir eser birakmayan Sokrates ile ilgili bilgilere
Aristophanes, Ksenophanes, Platon ve Aristoteles'in aktardiklar1 yoluyla ulagilmaktadir
(Nurten, 2009:37- 38). Platon, Sokrates ve sofistler arasindaki tartismaya iligkin dnemli
bir miras (Platon'un diyaloglar1) birakmistir. Aristoteles hocasinin izinden gitti, ancak
retorik bir yaklagimi benimsedi ve ii¢ ikna yontemini belirleyerek iknanin zeminini
olusturdu: Ethos, Pathos ve Logos. Aristoteles'in kavrami o zamandan beri en etkili ikna
edici modellerden biri haline geldi.

Adaylar, siyasi ama¢ ve amaglarina bagli olarak, siyasi konugmalar sirasinda
dinleyicileri ikna etmek igin gesitli taktikler kullanirlar. Siyasi hatipler, se¢imde oylari
elde etmek icin dinleyicilerinin coskusunu uyandirmaya, dikkatlerini ¢gekmeye ve onlar1
mesajlarin1 kabul etmeye ve desteklemeye tesvik etmeye calisir. Bu bagariya ulagsmak
icin kullandiklar1 stratejileri analiz etmeleri gerekir ve bu yaklasgimlarin en
bliyiiklerinden biri Aristoteles'in yarattigir ikna edici yontemlerdir: Ethos, Pathos ve
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Logos. Yiizyillar boyunca Aristoteles'in taktikleri siyasi sdylemde Onemli bir rol
oynamis ve bir¢ok politikact se¢im kampanyalarinda bunlar1 kullanmistir.

Bu arastirma, Aristoteles'in ikna stratejilerine dayanmaktadir. Calismanin odak noktasi,
segmen tutumlarini ve onlar1 neyin ikna ettigini bulmak olacaktir. Arastirma, konu ile
ilgili ¢esitli sorulari kapsar.

Retorik

Retorik, iletisim ¢alismalarinda da ¢ok onemli akademik bir disiplindir.
Retorigin, ilk olarak Platon ve Aristoteles tarafindan gelistirildigi ve bir¢ok kavram
etrafinda sekillendigi bilinmektedir (Bigake1, 2012: 334; Alparslan, 2013: 19). Retorik
tizerine bilinen ilk metin Platon'un "Gorgias" diyalogudur. Bu diyalogda Gorgias,
retorige "agizdan agiza ikna etme giicii" olarak igaret etmistir. Platon'un elestirdigi ve
ideal duruma uygun bulmadigi retorik, daha sonra Ogrencisi Aristoteles tarafindan
devralinmis ve teorik bir zemin olarak sistemlestirilmistir (Tabak, 2015: 77: Alparslan,
2013: 20). Aristo retorigi su sekilde tanimlamistir: ‘Retorik, diyalektigin karsiligidir.
Her ikisi de asag1 yukar1 tiim insanlarin genel bilgi alanina giren ve belirli bir bilime ait
olmayan seylerle benzer sekilde ilgilenir. Buna gore, tiim insanlar az ya da ¢ok her
ikisinden de yararlanir’ (Rhys, 2008: 4). Retorik, sadece bir alan veya disiplin
altindakileri degil, genel olarak insanlar1 ilgilendiren, ifadeleri tartisan, siirdiiren
savunan ve digerleri tarafindan yapilanlara saldiran bir uygulamadir (Kalle, 2019: 6).
Siyasette etkileme amaci baglaminda retorik sdylemin kullanilmasi incelendiginde,
politikacilar ii¢ sekilde retorik soylem kullanirlar: Yargilanmak, elestirmek ve alinti
yapmak. Her siyaset¢inin partisi adina ¢ikarlart vardir. Ancak gizli bir durum
olmadigini, tarafsiz olduklarini ve rakiplerinin ¢ikarlart oldugunu iddia ederler (Mayor,
1999; Niliifer ve Ali, 2017: 266). Aristoteles'in argiimanlarin1 ve retorik olarak
savunmak i¢in sundugu bes nedeni agiklamaktadir. Birinci sebep, hakikat ve adaletin
dogal olarak batil ve adaletsizlikten daha giiclii olmasidir. Yani, eger diger her sey
esitse, hakikat veya adalet daha az inandirici olur. Yanlislik ve adaletsizlik degil, hata
vaizin veya vaizin sorumlulugunda olmali dinleyicide veya her ikisinde olmalidir. Ikinci
sebep, Aristoteles, halk bilgilendirilmesi inanmiyor, ikna edilmesi inaniyor. Ugiincii
sebep ise, herhangi bir davanin iki tarafim1 tartismak, o davayr anlamak ve ikna
edebilmek icin ¢ok faydalidir. Dordiincli neden, retorigin doviis sanatlar1 gibi yararh
olmasidir; kendinizi fiziksel ve sozlii olarak savunabilmelisiniz. Besinci ve son sebep
ise, retorigin safsatadan ibaret oldugu ve boyle bir konusma giiciinii haksiz yere
kullananin biiylik zararlar verebilecegine itiraz edilirse, bu, erdem diginda tiim 1yi
seylere ve her seyden once miistereken yapilabilecek bir suglamadir (Scott 2014: 8-9).
Aristoteles, etkili iknaya ulasmak icin li¢ farkli unsurun gerekli oldugunu iddia etmistir:
hatibin karakteri (Ethos), dinleyicilerin duygular1 (Pathos) ve hatibin arglimanlarinin
rasyonelligi (Logos) (Beiner, 1983, aktaran Triadafilopoulos, 1999, s. 745; Hsiu, 2015:
115).

Ethos, denet¢inin zekasi ve karakterinden olusan giivenilirligi algilamistir (Em ve
digerleri, 2019: 280). Konusmaci, dinleyicilere kendisinin giivenilir, inanilir ve
giivenilir oldugunu gdstermeye calisir. Ornek: Donald Trump konusmasinda ABD halk1
etkilemek icin saglik ilgili soyle sOylemisti: Bugiin hastalara, ailelere ve belki de
hepimiz i¢in en dnemlisi Amerika'ya oncelik veren bir saglik sistemi vizyonumu ortaya
koyacagim. Amerika First Healthcare Plani1 kapsaminda, siz ve sevdikleriniz i¢in
diinyanin her yerinde en yiiksek bakim standardini, en son tedavileri, en son ilaglari,
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c1gir agan tedavileri ve gercek saglik giivenligini saglayacagiz. Bunu hizla yapacagiz ve
bir kismi1 simdiden uygulandi (Whitehouse, 2020).

Pathos: konusmanin ortaya ¢ikardigi duygu ve duygulardan olusan kanitlar” (Em ve
digerleri, 2019: 278) Atesli bir savunmaya veya ikna edici bir hikdyeye duygusal bir
tepki yaratarak izleyiciyi bir tartismaya ikna etmenin bir yoludur. Ormek: ABD’deki
Cumhurbagkani se¢imlerinde 2016, Hillary Clinton, "kadinlarla ilgili meseleler" lizerine
25 yillik galisma deneyiminden, Diinya Saglik Orgiitii forumuna katilimindan ve bu
forumda tanmistignt kadinlardan alinti yaptiginda kendi ahlak anlayisimi veya
giivenilirligini tesis etmistir.

Logos: “’Dinleyicilerin rasyonalitesine hitap eden kaynaklar; Makul goriinen argiiman
satirlar: enthymeme(lojik) ve ornekler” (Em ve digerleri, 2019: 277-278). Ormnek:
Marther Luther King'in konugmasi1 mahkeme ahlaki ilgili: “Bu yiizden, insanlar1 Yiiksek
Mahkeme'nin 1954 tarihli kararina ahlaki agidan dogru oldugu i¢in uymaya tesvik
edebilirim ve onlar1 ahlaki agidan yanlis olduklari i¢in ayrimcilik kurallarina uymamaya
tesvik edebilirim”. Bu enthymeme'de, Martin Luther King, Jr ahlaki agidan yanlig
yasalara uyulmamasi gerektigi onermesini disarida birakiyor. Tam bir argiiman olarak,
daha c¢ok suna benzer: Ana onciil: Ahlaki agidan yanlis yasalara uyulmamalidir. Kii¢iik
onciil: Ayrimeilik yasalar ahlaki agidan yanlistir. Sonug: Bu nedenle ayrim yasalaria
uyulmamalidir.

Liderlerin Konusmasi: Barack Obama Ornegi

Riyadh Tariq (2015: 85-86) bir arastirma; ‘A Pragmatic Study of Barak
Obama's Political Propaganda’’, Barak Obama'min Siyasi Propagandasi Uzerine
Pragmatik Bir Inceleme, yapti. Logos ikna edici gekiciligi, Obama’nin siyasi
propagandasinda pathos ve ethos’ tan daha ¢ok kullaniliyor. Logos 60%, Ethos 20% ve
Pathos 20%. Propagandasinda Obama, sozlerin hayali kullanimindan ¢ok, verdigi seyin
hakikatini ariyor. Propagandasini yayinlarken, Obama manipiilatif giicii kullanarak
seyircilerin fikir ve tutumlarini yonetme yoluna bagvuruyor.
Obama’nin hitabinda Ethos, Pathos ve Logos drnekleri
Ethos
"that our destinies are bound together". Kaderlerimiz birbirine bagh" diyor.
Obama, seyirciyi karakterine ve giivenilirligine ikna etmeye calistyor. Inandiriciligini
artirmak i¢in birliktelik ve kolektivite fikrini vurgulamak istiyor.
Pathos
"We are the ones we've been wawing for, we are the change that we seek".
Bekledigimiz biziz, aradigimiz degisim biziz. Burada, Obama, izleyicilerinin
duygularint ~ onur  yoluyla  uyandirmak i¢cin su  ifadeyi  kullamyor.
Logos
" Education can be made through those people who have the grades. the desire and the
will". Dereceleri olan kisiler araciligiyla egitim yapilabilir. Arzu ve irade. Obama, en
1yi egitimin yiiksek notlar1 olan insanlardan alinabilecegini iddia ediyor.

Tiirkiye 'de Parti Liderlerin Hetabette (Ethos)

Osman Caliskan (2018) da bir Ethos Yonelimli Siyas1 Retorik: Siyasal Ittifaklar
ve Liderlerin Sosyal Medyadaki Segim Soylemler Uzerine Bir Analiz ¢aligma yapmustir.
Aragtirma sonucuna gore Tiirkiye’de her bir liderin temsil ettigi siyasi kurumu olumlu
ethos kategorisinde betimledigini dogrulamaktadir. Bu noktada, partilerin sahip
olduklar1 ideolojik c¢izgilere uygun bir sdylem olusturduklar1 gozlemlenmistir. AK
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Parti'de gelenekei, muhafazakar, halktan biri ve samimi gibi ifadeler 6ne ¢ikmaktadir.
MHP'de milliyet¢i, tlkiici ve vatan bekgisi gibi ayirt edici sOylemler belirgin
durumdadir. Diger yanda CHP'de demokrat, halke¢i, Ozgiirliik¢li ve sosyal adalet
taraftarlig1 gibi ifadelerin kullanildig1 goriilmektedir. IY1 Parti'de dikkat ¢ceken ayrinti
ise her bir liderin ethos kurgusundan bir seyler barindirmasidir. Vatansever, halktan biri
olmayi, kutsali ve dini degerleri Onemseyen, sosyal adaleti gozeten, giivenilir ve
esitlikei gibi sifatlar bunlardan birkacidir. Diger yandan, her partinin biiylik oranda
benzesen ve kendi ethosunu vurgulayan ortak tanimlamalar1 bulunmaktadir.

Arastirmanin Amact

Arastirmanin amaci su sekildedir: se¢menlerin Tiirkiye'deki 2023 se¢im
kampanyasinda, adaylarin = konusmalarina  iliskin  goriislerini  belirlemeyi
amaclamaktadir.  Aristoteles'in hangi ikna edici modellerinin se¢gmenin oy verme
davranigini etkiledigini de incelemektedir. Se¢menlerin, kararini etkilemek i¢in adaylar
tarafindan kullanilan ikna araclarinin Oneminin farkinda olup olmadiklarim
arastirmaktadir.

Arastirma Problemi

Incelenen problem, kamuoyunun tamami adaylarm amagclarmin farkinda
olmadigi i¢in, adaylarin se¢im kampanyasi sirasinda halki etkilemek i¢in kullandiklar
yontemi kapsamaktadir. Ayrica bazi adaylar ahlaki, sosyal, kiiltiirel ve politik degerleri
gozetmez. Bazi adaylar siyasi hedeflerine odaklanir ve halkin veya kamuoyunun
cikarlarint umursamazlar. MeCloskey'e gore konusma ahlaki ilkeleri vardir. Bir
konusmada yalana yer verilmemeli, alay edilmemeli, isbirligine agik olunmali, yiliksek
sesle konusulmamali, deger insanlarin konusmalarina da izin verilmelidir. A¢ik fikirli
olunmali, sorulara makul cevaplar verilmeli, kendi fikrini kabul ettirmek i¢in siddet ve
kandirma yoluna gidilmemelidir (MeCloskey, 1998; Niliifer ve Ali, 2017: 267).

Arastirmanin Onemi

Calisma, Tirkiye'nin 2023 se¢im kampanyast sirasinda yapilmasi ve
Aristoteles'in ikna paradigmasiyla olusturulmasi nedeniyle 6nemlidir. Aristoteles'in ikna
edici modeli ve adaylarin sdylem analizleri, adaylar iizerine yapilan kamuoyu
yoklamalar1 ve se¢imleri kazanma olasiliklar vb. iizerine bir¢ok ¢aligma bulunmaktadir.
Ancak se¢cmenlerin adaylar hakkindaki goriisleri ve se¢imlerde oy kullanma kararlarin
nelerin etkiledigi lizerinegok sayida nicel ¢alisma bulunmamaktadir

Ikna Teorileri

Ikna teorileri en azindan milat dnce besinci yiizyila kadar Protagoras, Gorgias,
Platon, Isocrates ve (6zellikle) Aristoteles gibi Yunan bilim adamlarina kadar uzanir ve
sonraki yillarda ikna, genis Ol¢iide hiimanist bir gelenek igindeki cesitli bilim
adamlarindan siirekli ilgi gérmiistiir. Tkna teorisi dinleyicilerin fikirlerini ihtiyatli bir
sekilde etkilemeye c¢alisan iletisimlerle ilgilenen bir kitle iletisim teorisidir. Bu fikre
gore iletisim siireci ii¢ asamaya ayrilir: iletisim, tutum ve davranis. Iknanin altinda yatan
fikir, alicilara davranislarini  etkilemek icin bilgi verilmesidir. Iletisim, bireyin
psikolojik nitelikleri tarafindan filtrelenir. Bu ortamda ikna edici iletisim, alicilarin
davranigini etkileyen tutumlarda degisikliklere neden olabilir. Ancak 20. ylizyilin ilk
yarisinda, sosyal bilimsel yontemlerin gelisimi iknanin aydinlatilmasina yeni yollar
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saglamistir. Ikna {izerine yapilan sosyal bilimsel ¢alisma, genellikle ikinci Diinya
Savasi'ndan sonra sistematik bir ikna arastirma programi baslatan Yale Universitesi
psikologu Carl Hovland'a kadar izlenir. 1953'te Hovland, Janis ve Kelley liderligindeki
ve ikna arastirmalarinda pek ¢ok konu igeren ilk calisma, Hovland veya ortaklari
tarafindan yapilmistir (Daniel,2016: 31). Tkna teorisi ile ilgili sosyal bilimler agisindan
iki calisma ile bulunmaktadir: Ilk olarak, Campbell ve digerleri (1960), The American
Voter (Amerikan Se¢men), secimde, se¢gmenlere etkilen faktorleri ilgili bir yaklasim
(yani nedensellik hunisi) gelistirdi. Ikinci olarak, Klapper'n (1960) bilimsel literatiir
incelemesi (Kitle iletisim ve ikna arastirmacilarin gelistirmesi (Tesler ve Zaller 2017:
69; James, 2021: 3). Amerikali segmen, birgok modern siyaset bilimcinin oy verme
davranigina iligkin goriislerini olusturdugu bir sigrama tahtasi gorevi gordii.

Bu ¢alisma da (The American Voter), Tiirkiye’deki segimde, segmenlerin davraniglarini
etkileyen Aristoteles modelinin ikna araglarini tespit etmeye ve boylece oy kullanma
kararlarini nelerin etkiledigini belirlemeye yardimci olacaktir.

ARASTIRMA YONTEMI

Aragtirma niceliksel oldugu i¢in ve sorusunun yanitlarini bulmak ve tatmin edici
sonuglar elde etmek i¢in arastirma katilimcilarina anket uygulanmigtir. Anket yontemi,
katilimcilarin bakis agilarini tanimaya olanak tanir ve calismanin konusuyla ilgili
bilgilere erisim sunar. Katilimcilar, hatalar1 minimize etmek ve gerekli analizler igin
uygun yanitlar elde etmek igin dikkatli bir sekilde segildi. Katilimcilar 24 kisiden
olusmaktadir.

Anket sorulari ii¢ bolime ayrilmistir: Birinci boliim: demografik 6zellikler (cinsiyet,
yas, egitim diizeyi). Ikinci béliim: adayin konugmasi hakkinda segmenlerin gériisleri ve
ticlincli bolim: adaylarin konusmalarinin  se¢gmenlerin oy verme kararina etkisi.
Gegerlilik ve gilivenirlik igin analiz sonuglar1 yeterlidir, sosyal bilimler igin 0,70
Cronbach Alpha katsayis1 yeterli kabul edilir.

VERI ANALIZi
1- Demografik 6zellikleri

Tablo 1: Katilimcilarin Cinsiyeti

Cinsiyet  Frekans %
Erkek 15 62.5%
Kadin 9 37.5%

Toplam 24 100%

Tablo 1, katilimeilarin %62,5'inin erkek, %37,5'inin kadin oldugunu gostermektedir.

Tablo 2: Katilimcilarin Yasi

Yas Frekans %

18- 25 4 16.7%
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26- 30 4 29.1%
31- 40 7 16.7%
41 ve daha 0

biiyiik 9 37.5%
Toplam 24 100%

Tablo 2, katilimeilarin %37,5’inin kirk bir yas lizerinde, %29,1’sinin 26-30 yas
araliginda, %16,7’sinin 31-40 yas araliginda oldugunu ve yine %16,7'sinin 18-25
yas arasinda oldugunu gostermektedir.

Tablo 3: Egitim diizeyi

Egitim

o Frekans %
diizeyi

Lise vealt1 2 8.3%
Yiiksek

okul- 15 62.5%
Universite

Yiiksek

lisans- 7 29.2%
Doktora

Toplam 24 100%

Tablo 3, katilimcilarin %62,5'inin iiniversite, %29,2'sinin yiiksek lisans ve doktora
ve %8,3'inlin orta Ogretimden daha disik egitim diizeyine sahip oldugunu
gostermektedir.

2- Adayin konusmasi hakkinda segmenlerin goriisleri

Tablo 4: Se¢imlerde kamuoyunu etkilemede adayin konusmast biiyiik 6nem

tasiyor
Adayin
konusmasi

biiytik Frekans %
onem

tasiyor

Evet 22 91.7%

Hayir 2 8.3%

Toplam 24 100%

Tablo 4, katilimcilarin %91.7'1 se¢imlerde kamuoyunu etkilemede adayin
konusmasinin biiyiik 6nem tasidigini kabul etmekte, %8.3" nin kabul etmemektedir.
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Tablo 5: Adaylar, se¢menleri etkilemek igin ikna yontemlerini kullanir

Adaylar,
se¢menleri
etkilemek
icin ikna
yontemlerini
kullanir
Evet 21 87.5%
Hayir 3 12.5%

Toplam 24 100%

Frekans %

Tablo 5, katilimeilarin %87.5'inin adaylar, segmenleri etkilemek i¢in ikna
yontemlerini kullandigini kabul ettigini, %12.5' nin kabul etmedigini
gostermektedir.

Tablo 6: Adaylar, se¢menlere yaptigi konusmalarda etkileyici ve siislii bir dil
kullanir.

Adaylar,
se¢gmenlere
yaptig1
konusmalarda Frekans %
etkileyici ve
stislii bir dil
kullanir
Evet 22 91.7%
Hayir 2 8.3%

Toplam 24 100%

Tablo 6,’da goriildiigii gibi katilimeilarin %91.7' tarafindan adaylarin, segmenlere
yaptig1 konusmalarda etkileyici ve siislii bir dil kullandig1 kabul edilmis, %8.31
tarafindan kabul edilmemistir.

Tablo 7: Se¢menlere yapilan konugmalarda akademik kelimeler kullanan adaylart
anlamakta zorlanirim.

Adaylar1
anlamakta Frekans %
zorlanirim
Evet 22 91.7%
Hayir 2 8.3%
Toplam 24 100%

Tablo 7, katilimcilarin %66.7'inin se¢menlere yapilan konusmalarda akademik
kelimeler kullanan adaylar1 anlamakta zorlandigini1 kabul ettigini, %33.3' nin kabul
etmedigini gostermektedir.
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Tablo 8: Konugmas:i sirasinda yiiksek sesle konusan adaylart umursamiyorum (dikkate
almiyorum).

Konusmasi
sirasinda yiiksek
sesle konusan
adaylari Frekans %
umursamiyorum
(dikkate

almiyorum)

Evet 14 58.3%

Hayir 10 41.7%
Toplam 24 100%

Tablo 8’de gosterildigi gibi katilimcilarin %58.3'1 konusmasi sirasinda yiiksek sesle
konusan adaylari umursamiyorum (dikkate almiyorum) ifadesini kabul etmis,
%41.7'si ise kabul etmemistir.

Tablo 9: Kamuoyu éniinde yaptigi konusmada siyasi rakiplerine saldiran
adaylara giivenmiyorum.

Siyasi
rakiplerine
saldiran Frekans %
adaylara
glivenmiyorum
Evet 17 70.8%
Hay1r 7 29.2%
Toplam 24 100%

Tablo 9’da goriildiigii gibi, katilimcilarin %70.8" kamuoyu 6niinde yaptigi
konusmada siyasi rakiplerine saldiran adaylara giivenmiyorum ifadesini kabul etmis,
%29.2'si ise kabul etmemistir.

3- Adaylarin konugmalarinin segmenler {izerindeki oy verme karar etkisi
Tablo 10: Adayin konusmast sirasindaki goriiniisii ve davranislart ile se¢im
kampanyasindaki dis goriintimii se¢cim oylamasindaki kararimi etkiler

Secim
kampanyasindaki
dis gorunumu Tamamen Katiltyorum Kararsizim Katilmiyorum Tamamen Toplam
secim Katiliyorum Katilmiyorum
oylamasindaki
kararimu etkiler
Frekans 11 7 2 2 2 24
% 45.8% 29.3% 8.3% 8.3% 8.3% 100%
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Tablo 10, katilimcilarin %45.8'inin adayin konusmasi sirasindaki goriiniisii ve
davraniglari ile se¢im kampanyasindaki dig gériiniimii se¢im oylamasindaki kararina
etkilendigine tamamen katildigini, %29.3%iniin katildigini, %8.3"iniin tarafsiz
kaldigini, %8.3"lintin  katilmadigint ve %8.3"nin tamamen katilmadigini
gostermektedir.

Tablo 11: Se¢cim kampanyasindaki konusmasinda degerleri, ilkeleri ve ahlaki ile one
¢tkan aday oy verme kararimi etkiler.

Konusmasin
da degerleri,
ilkeleri ve
.a.lhlakl ile famamen Katiliyoru Kararsizi  Katilmiyoru Tamamen Topla
one ¢itkan  Katiliyoru Katilmiyoru
m m m m
aday oy m m
verme
kararim
etkiler
Frekans 18 5 0 1 0 24
% 75% 20.8% 0 4.2% 0 100%

Tablo 11, katilimcilarin %75 'inin se¢im kampanyasindaki konusmasinda degerleri,
ilkeleri ve ahlaki ile one ¢ikan aday oy verme kararma etkilendigine tamamen
katildigini, %20.8'inin katildigini, %4.2'sinin katilmadigini gdstermektedir.

Tablo 12: Adaylarin se¢im kampanyasindaki konusmalarinda duygu ve hislerini
kullanmasi beni ikna eder ve oy verme kararimi etkiler

Adaylarin
secim
kampanyasinda
Ki
ko;glsjr;l;lja\rllend ;2?:16: ;1;?1 Katiliyoru Kararsizi  Katilmiyoru Ezrgfnrﬂ izm Topla
hislerini m m m m
kullanmasi
beni ikna eder
ve 0y verme
kararimi etkiler
Frekans 14 5 3 2 0 24
% 58.4% 20.8% 12.5% 8.3% 0 100%

Tablo 12, katilimcilarin %58.4’ inin adaylarin se¢im kampanyasindaki konusmalarinda
duygu ve hislerini kullanmasi beni ikna eder ve oy verme kararimi etkiler kararina
etkilendigine tamamen katildigini, %20.8'inin katildigini, %12.5'sinin tarafsiz kaldigini,
%8.3"inin katilmadigin1 gostermektedir.
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Tablo 13: Kampanya konusmalarinda kiiltiire 6nem veren ve halkin sosyal
durumundan bahseden bir aday oy verme kararimi etkiler

Kiltiire onem
veren ve halkin

sosyal

durumundan Tamamen Katiliyorum Kararsizim Katilmiyorum Tamamen Toplam
- Katiltyorum Katilmiyorum

bahseden bir
adaykararimi

etkiler

Frekans 15 7 0 2 0 24

% 62.5% 29.2% 0% 8.3% 0% 100%

Tablo 13, katilimcilarin %62.5'inin kampanya konusmalarinda kiiltiire 6nem veren ve
halkin sosyal durumundan bahseden bir aday oy verme kararina etkilendigine tamamen
katildigini, %29.2'sinin katildigini, %8.3"liniin katilmadigin1 géstermektedir.

Tablo 14: Adayin siyasi konugmalarini mantik ¢ercevesinde yapmasi ve akil
yiirtitmesi beni ikna eder ve oy verme kararim etkiler

Adayin
konusmalarini

mantik Tamamen Tamamen
gergevesinde  Katihyorum Katiliyorum Kararsizim Katilmiyorum Katilmiyorum Toplam
yapmasi beni

ikna eder

Frekans 18 6 0 0 0 0

% 75% 25% 0% 0% % 100%

Tablo 14, katilimcilarin %75'inin adayin siyasi konusmalarimi mantik ¢ergevesinde
yapmast ve akil yiiriitmesi onlar1 ikna ettigine ve oy verme kararlarimi etkiledigine
tamamen katildigini, %25'inin katildigini gostermektedir.

Tablo 15: Aday, istatistik ve rakamlar kullandiginda kendisine giivenmemi saglar ve
oy verme kararimi etkiler.

Istatistik ve

rakamlar oy
Tamamen Tamamen
verme Katiliyorum  Kararsizim  Katilmiyorum Toplam
Katiltyorum Katilmiyorum
kararimi
etkiler
Frekans 13 8 0 3 0 24
% 54.2% 33.3% 0 12.5% 0 100%

Tablo 15, katilimcilarin %54.2'sinin aday, istatistik ve rakamlar kullandiginda
kendisine giivenmemi saglar ve oy verme kararlarimi etkilendigi ifadesine tamamen
katildigini, %33.3"iniin katildigini, ve %12.5'inin katilmadigin1 gostermektedir.
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BULGULAR
Bu calisma, Aristoteles'in ikna edici modeli ve adaylarin se¢cim kampanyasi

konusmalarina iligskin halkin goriislerini incelemektedir. Tablolarin agiklamalarina ve
yorumlara dayanarak sonuglar su sekilde tartisilabilir: ilk olarak, secimlerde
kamuoyunu etkilemede adayin konusmasinin biiyilk 6nem tasidigi konusunda
katilimcilarin ¢ogu %91.7’si “evet” demis ve sadece %8.3’ii “hayir” demistir . ikinci
olarak, adaylarin, se¢gmenleri etkilemek i¢in ikna yontemlerini kullanip kullanmadig
soruldugunda, katilmcilarin %87.5’i evet demis ve %12.5’i hayir demistir . Ugiincii
olarak, adaylar, segmenlere yaptigi konusmalarda etkileyici ve siislii bir dil kullanip
kullanmadig1 soruldugunda, katilimcilarin ¢ogu %91,7°si evet kullaniyor demis ve
sadece %8.3’l hayir kullanmiyor demistir . Dordiincii olarak, segmenlere yapilan
konusmalarda akademik kelimeler kullanan adaylar1 anlamakta zorlanip
zorlanmadiklart soruldugunda 66.7’si evet demis ve %33.3’i hayir demistir. Besinci
olarak konusmasi sirasinda yiiksek sesle konusan adaylari1 umursuyor mu? Sorusu
soruldugunda Katilimcilarin %58.3’1 evet umursuyorum seklinde cevaplamis ve
%41.7°si umursamadigini  belirtmistir . Altinc1 olarak, kamuoyu oOniinde yaptig
konusmada siyasi rakiplerine saldiran adaylara giiveniyor mu? Katilimcilarin %70.8°1
glivenmiyorum demis ve %?29.2’si giivendigini sOylemistir. Adayin konusmasi
sirasindaki goriiniisii ve davraniglart ile se¢im kampanyasindaki dis gériinimii se¢im
oylamasindaki tigte ikisi yani % 75.1°1 kararin etkiledigini belirtmis, %16.6’i kararini
etkilemedigini belirtmis ve %8,3’1 kararsiz kalmistir. Kampanyasindaki konusmasinda
degerleri, ilkeleri ve ahlaki ile 6ne ¢ikan adayin oy verme kararina etkisi soruldugunda
katilimcilarin ¢ogunlugu yani %95,8’1 kararlilarii etkiledigini belirtmis ve sadece
%4.2’si kararlilarim etkilemedigini belirtmistir. Adaylarin se¢cim
kampanyasindaki konusmalarinda duygularini ve hislerini kullanmasi ikna eder mi ve
oy verme kararimizi etkiler mi? Katilimcilarin %79.2°si ikna edebilecegini ve oy
verebilecegini belirtirken, %12.5’i kararsiz kaldi ve %38.3°1 ikna etmeyecegini ve 0y
vermeyecegini belirtti. Kampanya konugmalarinda kiiltiire 6nem veren ve halkin sosyal
durumundan bahseden bir aday oy verme kararinizi etkiler mi? katilimcilarin cogunlugu
yani %91,7°si oy verme kararini etkiledigini belirtti ve sadece %8.3’ii oy verme kararini
etkilemedigini belirtti. “Adayin siyasi konusmalarint mantik ¢er¢evesinde yapmasi ve
akil yiirtitmesi beni ikna eder ve oy verme karar1 etkiler” ifadesi Hakkinda

Katilimeilarin tamami %100, bunun kendilerini ikna ettigini ve oy verme kararini
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etkileyecegini belirtti. Aday, istatistik ve rakamlar kullandiginda kendisine giivenmemi
saglar ve oy verme karar1 etkiler Ifadesiyle ilgili olarak ise katilimcilarin cogunlugu
yani %87.5’1 istatistik ve rakamlar1 kullanan adaymn giiven saglayabilecegini ve oy
verme kararini etkileyebilecegini belirtti ve %12.5’i ise bunun oy verme kararini

etkilemeyecegini belirtti.

SONUC

Calisma, Aristoteles'in modelinin ve belirledigi ikna araclarinin halki
etkilemede biiyiik rol oynadigini dogruladi. Se¢im kampanyasinda, ¢aglar boyunca pek
¢ok Onde gelen siyaset¢inin yaptigi gibi, 6zellikle aday bunu retorik yoluyla uygun
sekilde kullandiginda etkisi bir kursun gibi goriiniir. Sonu¢ olarak, adayin siyasi
konugmalarin1 mantik cergevesinde yapmasit ve akil ylirlitmesi se¢gmenleri ve oy
kararlarin1 en ¢ok etkileyen faktordiir. Se¢menlerin ve oy verme kararini en ¢ok
etkileyen ikinci faktor, adaymn ahlak ve degerlerle dayali konugmadir. Buna gore, Tiirk
se¢cmeninin ilgisini en fazla mantik, ahlak, etik ve degerlere dayali konusmalarin ¢ektigi
sOylenebilir. Bu sonug, tam olarak MeCloskeye’nin sdyledikleriyle eslesiyor. Adaylarin
konusmalarinda ve siyasette mantik ve ahlaki ilkeler ¢ok onemlidir. Konusmalarinda
kiiltiire onem veren ve halkin sosyal durumundan bahseden bir aday segimlerde de en
etkili olan faktorlerden biridir. Son olarak, adayin basarilar1 veya projeleri hakkinda
sayilarla istatistiklerden bahsetmesi, se¢imlerde se¢gmenlerin oy kararmi vermesini

oldukga fazla etkilemektedir.

TAVSIYELER
Aragtirmaci, bundan sonraki caligmalarda O6rneklemin daha genis olmasi ve

segmenlerin gen¢ yas grubuna odaklanmasi gerektigini dnermektedir. Clinkii genclerin
adaylarin  giivenirligini 6nemsemedikleri, daha ¢ok korii korine taklidi veya
cevresindekilerin etkisiyle oy kararmi verdikleri diisiiniilmektedir. Ayrica, ¢alisma igin
model olarak belirli adaylarin secilmesi 6nerilmektedir. Son olarak, sorular segmenlerin
adaylar takip ettikleri sosyal medyay1 da igermelidir. Ciinkii gliniimiizde sosyal medya

secim kampanyasinda biiyiik rol oynamaktadir.
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