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GIRIS

Ikinci Diinya Savasi’ndan giiniimiize degin ekonomik, sosyal, kiiltiirel, politik,
ekolojik ve teknolojik alanlarda yasanan degisim ve doniisiim siirecinde kitle iletisim
araclarinin da ayni siirecten gectigi ve bunun sonucunda diinyay: tiimiiyle ¢evreleyen bir
iletisim aginin olusturuldugu goézlemlenmektedir. S6zii edilen iletisim aginin 6zellikle
siyasal ve ekonomik alanda egemenlik saglamadaki onemi, giicii elinde tutan kisi,
kurum ya da devletlerin toplumsal, kulturel, ekolojik ve teknolojik vb. alanlardaki
yaptirim gucuni artirmaktadir. Belirtilen durumun énemini kavrayan Glkeler, kurumlar,
kisiler ise, istek ya da ¢ikarlarina ulasmak amaciyla, hedef kitlelerine sunduklar
enformasyonu goniil rizasi ile kabul ettirme yoniindeki uygulamalarda onemli rol
ustelenen ikna kavramini miimkiin oldugunca etkin bigimde siirdiirmenin yollarini
aramakta, kurulan iletisim aglarinin siirekliligini saglamak i¢in uzun soluklu ¢aligsmalar

gerceklestirmektedir.

Tarih boyunca ikna kavraminin “Onlenemez yiikselisi” denildiginde her ne kadar
cok sayida kisi ve donem akla gelse de, bunlar arasindan Oncii durumda olan
donemlerden biri Almanya’da ikinci Diinya Savasi doneminde kullanilan propaganda
teknikleri oldugu sOylenebilmektedir. Bu donemi takiben Amerika Birlesik
Devletleri’'nden Edward L. Bernays tarafindan ikna teknikleri revize edilerek halkla
iligkiler, psikanaliz, sosyoloji, sosyal psikoloji gibi insan ve davranisini temel alan
yaklasimlarla harmanlanarak, propagandayr da temel alarak ortaya atilan dongi

yonetimi ve dongii uzmanligi kavramlari ve uygulamalar literatiire kazandirilmigtir.

Elestirel acidan istek ya da cikarlar1 savunma eylemi olarak tanimlanabilen dongii
yonetimi, siyasi alanda karsilagilan istenmeyen olay ya da beklenilmeyen sorunlar
karsisinda, s6z konusu durumdan olumsuz yonde etkilenecek olan siyaset¢i ya da
biirokratlar1 her kosulda, kayitsiz ve sartsiz korumay1 ve haksiz dahi olsalar siirekli hakli

cikma istemini karsilar bigimde yiirtitiilen calismalar1 ifade etmektedir.

Olumlu agidan ele alanlarin bakis agisindan dongi yonetimi ise; Ozellikle
diplomasi alaninda 6nem tasiyan sonuclara kisa, orta ve uzun vadede zarar verebilecek

olaylari, daha sorunlar biiyiimeden, ileride iliskilerin zedelenmesini engellemek (izere



ozellikle medyadan kontrol altina almak i¢in ¢esitli uzmanlik alanlarindan (lobicilik,
halkla iligkiler, reklamcilik, pazarlama, medya uzmanligir gibi) 6diing uygulamalarla

yiiriitiilen faaliyetler olarak tanimlanmaktadir.

Dongii yonetimi ve dongli uzmanligi alanindaki ¢aligmalar her ne kadar hedef
kitlelerinin algilarindaki degisimi ve stirekliligi manipiilasyon, ajitasyon ve yonlendirme
gibi yollarla da saglamaya c¢alisiyor olsa da, 6zellikle pazarlama alaninda yliriitiilen
calismalarda temelini tanima ve tanitmaya dayali ikna siirecinin olusturdugu halkla
iligkiler uygulamalarma da zaman zaman yaklagsmaktadir. Giinlimiizde yasanan
sorunlarin temelinde yatan bu durum halkla iligkilerin etik boyutunun g6z ardi edildigi,
bilgi akisinin ¢ift yonlii olmaktan uzaklastigi durumlarda, dongli yonetimine yaklasan
uygulamalara doniismektedir. Dongli uzmanlart ve dongli yonetimi uygulamalar
yaraticilik, basvurulan teknikler, uygulamacilarin aldiklar1 egitim gibi alanlarda ise,

birbirlerine benzer 6zellikler tasimaktadir.

Belirtilenler dogrultusunda “Halkla iliskiler Calismalarinda Ikna Agisindan
Dongu Yonetiminin (Spin Doctors) Rolii” baslikli tez calismasinda ikna kavraminin
halkla iligskiler ve dongii yonetimi uygulamalari arasindaki baglayict yoniinden

hareketle, aralarindaki farkliliklar, tarihsel gelisim gercevesinde ele alinacaktir.

Bu calisma; giris, lic boliim ve sonugtan olusmaktadir. Birinci boliimde tarihsel
dizge i¢inde ikna kavrami ve iliskili oldugu kavramlar genel bir cercevede ele
alinmustir. Oncelikle ikna kavrami ve tarihsel gelisim siireci iizerinde durulmakta ve
teknikleri agiklanmaktadir. Alt basliklar olarak kavramin ortaya g¢ikmasinin temelini
olusturan retorik kavrami, daha sonra ise iknaya dayali calisma alanlart olan
propaganda, lobicilik ve halkla iliskiler kavramlarina deginilerek, tarihsel gelisim

stirecleri ve kavramlarla iliskili teknikler agiklanmaktadir.

Ikinci boliimde dongii yonetimi kavrami ve genel cercevesi iizerinde durulmustur.
Déngii yonetimi Tiirkceye yeni girmis bir kelime oldugundan ve Ingilizce kelime olarak
Spin Doctors olarak kullanildigindan, literatiirde yeni olan dongli uzmanlig1 kavramina
deginilmektedir. Bu dogrultuda tarihsel gelisim siirecinde, kavramin ortaya ¢ikmasinda

etkili olan faktorler agiklanmakta ve iki kavramin etik boyutu incelenmektedir. Son



olarak, dongii uzmanlarinin basvurduklar1 teknikler tizerinde durularak, temel olarak

goriilebilen teknikler agiklanmistir.

Uciincii boliimde ikna agisindan halkla iliskiler ¢alismalar1 ve déngii yonetimi
arasindaki iliski {izerinde durulmaktadir. Oncelikli olarak her iki kavramin
iliskilendirdigi temel ¢alisma alani olan siyasal iletisime dair temel bilgi sunularak,
halkla iligskiler ve dongii yoOnetimi agisindan incelenmektedir. Halkla iliskiler
uygulamacilarinin diger c¢alisma alanlart olan medya iligkileri, imaj yonetimi,
enformasyon yonetimi, kriz yonetimi ve itibar yonetimi basliklar1 kavramsal olarak
aciklanmakta ve dongii yonetimi ile iligkileri siyasi arenadaki uygulamalari {izerinden
incelenmektedir. Son olarak halkla iliskiler ¢aligmalar1 ve dongii yonetimi arasindaki
iligkili etik ¢erceveden ele alinarak, halkla iliskiler uygulamacilarinin gérev tanimlarina
ve benimsenmesi gereken ilkeler {izerinde durularak ele alinmakta, dongili yonetiminin

halkla iligkilerden farkli yonleri vurgulanmaktadir.



I. BOLUM
IKNA KAVRAMI ve iLISKiLi OLDUGU ALANLAR

Ikna, bireylerin dogal davramslariyla gelisen ve bilingli bigimde sistematize
edilebilen iletisim siirecinin bir parcasidir. Sosyal psikoloji alaninda tutum ve
davraniglarinin anlasilmasina yonelik yapilan c¢aligmalar sonucunda ikna, iletisime
dayali neredeyse her ¢alisma alaninin az ya da ¢ok i¢inde barindirdigt bir olgu haline
doniismiistiir. Diinya diizeninin hizli bir bicimde degisip, gelistigi glinlimiizde ise,
hemen her tiirlii organizasyon ikna c¢abalarinin 6nemini kavramis goriinmektedir. Bu
anlamda bir¢cok alanda yansimalari goriilen ikna, s6z konusu yansimalarla i¢ ice

gecmekte ve sinirlar arasindaki belirginlik yitirilmektedir.

Ikna kavramimin dogasinin belli sinirlar cergevesinde anlasilmasi agisindan,
iknanin yansima alanlarinin tanimlanmasi, bu yansimalarda iknanin islevlerinin ve

siirlarinin ¢izilmesi ile etik boyutunun ele alinmast dogru olacaktir.
1.1. ikna Kavram

Bircok arastirmaya konu olan ikna kavrami, hem bireysel hem toplumsal anlamda
hayatin hemen her alaninda, siklikla karsilasilan bir olgudur. Kokleri retorige dayanan
ikna, iletisim siirecinin gerceklestigi her alanda kendini gostermektedir. En genel bi¢imi
ile tutum ve davraniglarin bir kisinin ya da grubun istedigi yonde degistirilmesi eylemini
ifade eden ikna, temel olarak insan aklini hedef almaktadir. Sosyal psikoloji alaninda
yapilan c¢esitli ¢alismalarda, tutum ve davranislar tizerinde durulmus ve bunlarin nasil
degistirilebilecegi arastirilmistir. S6z konusu bulgular giiniimiizde aktif olarak hem
giinliik yasamda hem de genis kitlelerin hedef alindig1 bir¢ok farkli calisma alaninda

iknanin yapi taglar1 olarak kullanilmaktadir.

Temel olarak ikna, kaynak ile alici arasinda siiregelen iletisim siirecine
dayanmaktadir. Burada kaynak aktarmak istedigi duygu, diislince, tutum ve davranis
bicimini kodlayarak mesaj haline getirmekte ve bunlar1 bir kanal araciligiyla hedefledigi
kisiye ya da kisilere yoneltmektedir. Hedefinden gelenden kaynaga donen geribildirim
sonucunda da etkilesim gerceklesmekte, hedef konumundaki kisi ya da kisiler ikna

olmakta ya da olmamaktadir. Terim itibariyle olumlu ya da olumsuz bir anlam ifade



etmeyen ikna, kullanim alanina ve sekline gore olumlu ya da olumsuz cagrisimda
bulunmaktadir. Giindelik yasamin dogal iletisim akisi i¢inde gerceklesen ikna, 6zellikle
siyasal alanda bir goriisin benimsenmesini saglamak amaciyla yiiriitiilen faaliyetlerde
bircok farkli teknigin birlikte kullannmiyla gerceklesmektedir. Burada onemli olan
nokta, siyasal gugclerin her ne olursa olsun iradelerinin yerine getirilmesini 6n planda
tutarak kitleleri gerektigi durumlarda manipulasyon yoluyla ikna etmeleri ve boylelikle
ikna kavramina yonelik olumsuz bir anlamin atfedilmesidir. Konuya iligkin 6rneklere
ise, en ¢ok propaganda caligmalarinda rastlanilmaktadir. Propaganda ile benzer proje
hazirlama tekniklerine bagvuran halkla iligkiler agisindan bakildiginda ise ikna, hem
kuruma yonelik olumlu bir izlenim yaratilmast hem kurumun sundugu {iriin ve
hizmetlerin hedef kitlelerin satin alma eylemini ger¢eklestirmesini saglamak amaciyla

yuratilen faaliyetlerde kilit noktada yer almaktadir.

Belirtilen amaglardan hangisine yonelik olursa olsun ikna, gilinlimiizde genis
kapsamli bir calisma alan1 olmakta, retorigin etkin kullanimiyla anlam bulmakta ve
insan1 temel alan biitliin ¢alismalar i¢in giincelligini korumaktadir. Bu baglamda ikna
kavrami 6zl itibariyle degisime hizmet eden ve degisimin neticesiyle tekrar eden bir

donguyu ifade etmektedir.
1.2. ikna Tanim

Ikna, 6zii itibariyle iletisime dayanan bir kavramdir. Insanlar sosyal varliklar
olmalari nedeni ile diger insanlarla konugmaya, bilgi edinmeye, bilgi vermeye, duygu ve
diisiincelerini aktarmaya, haberlesmeye, yani kisacasi iletisime ihtiya¢ duymaktadirlar.
Iletisim, “Bilgi, duygu, diisiince, tutum ve kanilarla davranis bi¢imlerinin, kaynak ile
alict arasindaki bir iligkilesme yoluyla bir insandan bir digerine bazi kanallar
kullanilarak ve degisim amaciyla aktarilmas: siirecidir'.”’Dolayisiyla iletisimin ikna
edici unsurlar i¢erdigi sdylenebilmekte ve bu anlamla ikna, baskalarini etkileme amaci
guden iletisimsel bir sureci ifade etmektedir. ikna edici bir mesajla amagclanan, aliciy:
goniilli bir sekilde kendisine sunulan mesaj1 kabul etmesini saglamak ya da hedeflenen

bir davranigin gergeklestirilmesine yonlendirmek oldugu da soylenebilir.

! Ahmet Haluk Yiiksel, Editor Ali Atif Yilmaz, ikna ve Konusma, Anadolu Universitesi Yaylar1 No:
1629 Eskisehir, 2005, s.4.



Arapga kokenli bir sozciik olan ikna, Tiirk Dil Kurumu Sézliigline gore, birinin bir
konuda inanmasini saglama, inandirma, kandirma olarak tanimlanmaktadir®. Oxford
Sozliigiinde ise ikna, inanma ve bir dizi inanglar olarak ifade edilmistir. Yapilan bu
tanimlar inanmay1 temel almakta ve ikna kavramini tam olarak karsilamamaktadir. ikna,
insanlarin belli bir davranisi sergilemesini amaglayan ve bir¢cok unsuru i¢inde barindiran

bir siireci ifade etmektedir.

Konuya iliskin yapilan tanimlardan O’Donnell’e gore olanda ikna; bir gonderenin
ve bir alicinin sozlii ya da sozsiiz sembollere bagli olarak kurdugu iletisim sayesinde,
ikna eden kisinin karsi tarafi istedigi tutum veya davramisa yonelik bir degisimi
gerceklestirmek amaciyla etkilemeye ¢abaladigi, devamlilik gosteren interaktif bir
stireci ifade etmektedir®. Yiiksel ise ikna kavramimi, toplum igindeki insanlarin
giidiilerini egemenlik altina alarak diislincelerini ve davraniglarini  dnceden
belirlenmisamaglar dogrultusunda degistirmek igin gosterilen bilingli bir ¢aba olarak

tanimlamaktadir®.

Iknanin iletisimcinin diger insanlarin tutum ve davramslarmi 6zgiir tercihleri
dogrultusunda, bir mesaj araciligiyla istedigi yonde degistirmesini ifade eden sembolik
bir siire¢ oldugunu ifade edenPerloff ise, ¢alismasinda iknaninbes farkli 6zelligine

deginmektedir®:

1. Ikna sembolik bir siirectir: Popiiler goriisiin aksine ikna birden bire olusan ve
sadece insanlarin zihinleri degistiren yontem degildir. Aksine, uzun bir zaman zarfi
iginde belirli adimlar izlenerek strdurilen ve en 6nemlisi mesajin alicisin1 kapsayan
aktif bir siireci ifade etmektedir. Bu siirecin ne kadar uzun ya da kisa olacagi ikna eden
kisinin, ikna giicline ve hedef kitlenin diisiince kaliplarinin ne denli degisime uygun

olduguna bagli olarak degismektedir.

,Tiirk Dil Kurumu Sézliigii
http://tdk.gov.tr/index.php?option=com_gts&arama=gts&guid=TDK.GTS.54ff3322975218.18794601
(Erigim Tarihi: 10-03-2015)

3 Oxford Dictionary http://www.oxforddictionaries.com/definition/english/persuasion (Erisim Tarihi:
10-03-2015)

* Victoria O’Donnell, June Kable, Persuasion: An Interactive Dependency Approach, New York:
Random House, 1982, s. 9.

5 Ahmet Haluk Yiksel, a.g.e., s. 29.

¢ Richard M. Perloff, The Dynamics of Persuasion, Communication and Attitudes in the 21th Century, 4th
Edition, Routledge, 2010, ss. 12-17.


http://tdk.gov.tr/index.php?option=com_gts&arama=gts&guid=TDK.GTS.54ff3322975218.18794601
http://www.oxforddictionaries.com/definition/english/persuasion

2. Tkna etkilemek icin bir girisimdir: Tkna otomatik olarak basar1y1 beraberinde
getirmemektedir. Birgok durumda ikna ¢abalar1 hedef kitleye ulasamamakta ya da onlar1
etkilememektedir. Bununla birlikte ikna, herhangi bir kisiyi etkilemek amaciyla kasith
bir girisim anlamin1 da tasimamaktadir. Iknacinin, diger birey ya da bireylerin tutum
veya davranisini degistirmeyi amaglamasi ve hedefini gergeklestirmek i¢in bir ¢aba sarf
ettiginin farkinda olmasi gerekmektedir.

3. Insanlar birbirlerini ikna ederler: Tkna hakkindaki en biiyiik mitlerden biri,
ikna eden kisinin insanlar1 gergekten yapmak istemedikleri seyleri yapmak adina
iletisim kurduklarini kandirmasi oldugudur. Bu bakis acisina gore ikna eden Kkisi
“sézde”bir y1gin argiiman ve sdzle istedigini muhataplarina kabul ettirmektedir. Oziinde
insanlar tutum ve davraniglarimi degistirmek amaciyla ikna siireci isletilmektedir.
Ancak iletisimcilerin gorevi bu noktada sadece ikna edici argiimanlar1 saglamaktir,
bireylerin kendilerine sunulanlardan etkilenme diizeylerini etkileyen ¢esitli bireysel,
toplumsal ve kiiltiirel etken bulunmaktadir. Bu durum ise bir ingiliz ataséziinde sdyle
geemektedir: “‘Bir at1 nehre goétiirebilirsiniz, fakat onu su igmeye zorlayamazsiniz.”’

4. Ikna bir mesajin iletimini icerir: Tknada mesaj iletimi sozlii ya da sozsiiz
olabilmektedir. S6z konusu mesajlar kisileraras1 olarak kitle iletisim araglar1 ya da
internet araciligiyla iletilmekte, iletilen mesajlar rasyonel ya da irrasyonel, olgusal ya da
duygusal olabilmektedir. Ornegin mesaj, bir reklam miizigi gibi zihinde giizel bir an1y1
canlandiran ipuglar1 icerebilir. Ikna, iletisimsel bir etkinligi ifade etmektedir.
Dolayisiyla iletisimin i¢ginde ikna amagli bir mesaj olmasi gerekmektedir.

5. ikna 6zgiir bir secim gerektirir: Daha once belirtildigi iizere, kisinin
kendisini ikna etmesi basarili etkilemenin anahtar1 olarak kabul edildiginde bireyin
kendi davraniglarii degistirmede ya da istedigi iletisimi kurarken Ozgiir olmasi
gerekmektedir. Burada kullanilan ‘6zgiir’ sozciigii kisinin kendi iradesini kullanarak

herhangi bir seye ikna olmasini ya da aksine kars1 gelmesini ifade etmektedir.

Genis kapsama alan1 olan ikna caligmalarina Ozellikle sosyal psikoloji,
antropoloji, halkla iligkiler, pazarlama ve reklam c¢aligmalarinda, propaganda ve
lobicilik gibi siyasal alanlarda basvurulmaktadir. Bununla birlikte ginlik yasamin her
alaninda da farkli sekillerde ikna c¢alismalarina rastlamak mimkiindiir. Bir is

basvurusunda yoneticiyi ikna etmek, bir arkadas grubunu belli bir {iriinii almaya ikna



etmek, bir ev satisinda ev sahibinin aliciyr ikna etmesi gibi hemen hemen her alanda
ikna galismalar1 mevcuttur. ikna, hayatin her alaninda karsilasilabilen bir iletisim siireci
ve insani bir davramis olarak goriilmektedir. Bu siiregte tutum ve davraniglarin
degistirilmesi istemi farkli amaglar hizmet etmektedir. Ikna siirecinde tek bir amag
olabilecegi gibi, bircok amacin da s6z konusu olmasi1 miimkiindiir. Hargie, bu amaclari

su sekilde dzetlemektedir':

1. Kabul: Buradaki amag yeni tepkiler gelistirmek igin hedeflere tesvik etmektir.
Bir baska deyisle istenilen seye inandirmak igin hedef Kitlenin ikna edilmesi
gerekmektedir. Boylelikle bir doktor kilolu bir bireye rejim ya da zayiflama egzersizleri
yapmaya ve bunun sonucu olan kilo kaybi sayesinde daha saglikli olacagimni
kabullenmesini tesvik edebilmektedir.

2. Kahcalik/Siireklilik: Buradaki amag, bireyleri mevcut baghilik diizeylerinde
bir seyleri yapmaya ya da inanmaya tesvik etmektir. Ornegin, bir takimin kendi liginde
en yiiksekte olmasi durumunda, iknanin ana hedefi, sergilenen performansin ayni
diizeyde devamini saglamaktir.

3. Gelistirme: Iknanin bu islevinde amag, hedefleri gelistirerek mevcut diizeyden
daha iist seviyelere tasimaktir. Diger bir deyisle, bireylerin daha iyi1 bir diizeye
ulagsmalarin1 ya da daha iist diizeyde bir inanca sahip olmalarmi saglamaktir. Ilk
bahsedilen, ¢ogu egitimci i¢in ortak bir anahtar hedeftir. Egitimcilerin 6grencilerinin
Odevlerine yonelik bir geribildirimde bulunmalarinin 6énemli bir sebebi budur. Amac,
buna bagli olarak 6grencinin sonraki 6devlerinde daha basarili olmalarin1 saglamaktir.

4. Caydirma: Bu islevde amag, belirli bir davranisi gelistirmenin aksine,
bireylerin bir seye baslamamalari ya da bir seye inanmamalar1 konusunda iknanin
gerceklesmesidir. Nitekim bircok saglik egitimi kampanyalari geng¢ insanlar1 sigara
igmemeye, uyusturucu veya alkol kullanmamaya yonelik tesvik etmektedir.

5. Son Verme: Bu islevde hedef, kisileri mevcut tepkilerinden vazgecirmektir.
Bir bagka deyisle herhangi bir seye inanmaktan vazge¢cmeye ikna etmektir. Bu hedefi
gerceklestirmek iknacilar i¢in zor bir gorevdir, ¢ilinkii bir kere 6grenilmis davranig

kaliplar1 ve inanglar, degisime direncli hale gelmektedir. Ornegin, yeni c¢alisma

" OwenHargie, Skilled Interpersonal Communication, Research, Theory and Praxis, 5th Edition,
New York, Routledge, , 2010, s. 353.



modellerini hayata gegirebilmek ig¢in mevcut calisma modelinin durdurulmasi
gerekmektedir. Bu ise degisimin en zor yoniinii olusturmaktadir. Insanlar,
aligkanliklarini temel alarak hareket eden varliklardir ve belirli bir siire bagimlilik haline
doniisen O6grenilmis davranis ve inang kaliplarindan vazgegmelerini saglamak oldukca
gugtur.

6. Azaltma: Hedeflerin tamamen yerine getirilemeyecegi, yani belirli bir eylemin
durdurulmasmin miimkiin olmadig1 durumlarda amag, mevcut bir eylemin daha aza
indirgenmesine ve bu eyleme yonelik inancin azaltilmasina yoneliktir. Ornegin, bir

kisinin 20 sigara igmesi yerine 10 tane igmesi ya da 6 sise bira yerine 3 sise icmesi gibi.

Ozetle ikna, bir kiginin ya da grubun bir amaci gerceklestirmek iizere diger bir
kisinin ya da kisilerin tutumu ve davranigin1 degistirmesini ifade etmektedir. Bu siireg
bireysel amaclara hizmet edebilecegi gibi, kolektif hedefleri yerine getirmek iizere de

gerceklesebilmektedir.
1.3. iknanin Tarihsel Gelisimi

Ikna galismalarinin giiniimiizdeki énemini ve koklerini daha iyi kavrayabilmek
adma tarihteki olusum ve gelisim siirecine deginilmesi gerekmektedir. ikna calismalar
Antik Yunan donemine kadar dayanmaktadir. Bu donemde hitabet sanatin1 seven bir
toplum olan Yunanlilarin cesitli yarigsmalar diizenleyerek hitabet odilleri dagitmis
olduklart bilinmektedir. Toplumun hitabete olan meraki ve bireylerin gesitli sebeplerden
dolay1 yasa oniinde avukat gibi savunucu giice ihtiya¢ duymalari, bu alanda egitimlere
yonelik taleplerin artmasina neden olmus ve sofist olarak adlandirilan egitimciler,
sehirden sehre gezerek cesitli ¢alismalar yiirtitmislerdir. Sofistler genel olarak hitabette
icerikten ziyade kullanilan teknigin dnemli oldugunu savunmus, kendilerinden ders alan
ogrencilere ise gercekligi sorgulamaksizin sadece iknaya yonelik teknikler
6gretmislerdir.8 Bu durum ise ge¢miste oldugu kadar giiniimiizde de diisiinceleriyle
onemini koruyan diisiiniir Platon’un konuya elestiriler yoneltmesine neden olmustur.

Kendi de sofist olan Platon, gergegi en iist deger olarak kabul etmis ve ona gore bu

® James L. Horton, <’Persuasion Principles: They Haven’t Changed Much’’, 2004, s. 1.
http://www.online-pr.com/Holding/PersuasionPrinciples.pdf
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gerceklik sofistler tarafindan iknaya kurban edilmistir’. Sofistler ise, ikna edici
iletisimin 6nemli bir arag gorevi listlenmesini dnemsemislerdir. Platon’un entelektiel
diisiince tarzini yansitan ve Ogrencisi olan Aristoteles ise belirli bir Ol¢lide iki bakis
acisindan farkli yonler almis ve bu sentezinin temelini retorigin insanlar1 ikna etme
amactyla degil, iknanin bilimsel ilkelerini kesfetmeye yonelik olduguna
dayandirmustir'®. Ortaya konulan bu sentez sonucunda tarihte ilk kez iknamin bir bilim
olarak ele alinmasi s6z konusu olmustur. Aristo tarafindan kaleme alinan Rhetoric adli
eser, konugsmanin ve hedefin 6zellikleri, konusmacinin kisiligi gibi iletisim ve bir alt
dali olarak ikna agisindan degerli bilgileri igermektedir. Aristo ayrica iknada iki tarafin
iletisim kurmasi igin aralarinda bir “ortak zemin” (common ground) belirlendiginde, bu
zemin aracilifiyla konusmacinin, ikna edecegi kisi ya da kisilerin hedefleri ve inanislari

ile ilgili dogru tahminlerde bulunarak, iknanin gergeklesebilecegini belirtmektedir',

Ikna tarihi cercevesinde Antik Roma’ya bakildiginda ise hatipligi ile 6ne ¢ikan
Cicero; De Inventione, De Oratore, TheOrator, TheBrutus ve De PartitioneOratoria’
eserlerinde ikna yontemlerinden bahsetmistir. Cicero, iknada basariy1 etkileyen araclari
ayrintili olarak ele almistir ve ikna edici konusmada bulunmasi gereken bes 6zelligi

tanimlamistir. Bunlar*?:

e [llgili kanit ve savlarin/argiimanlarin saptanmasi, olusturulmasi,
e SOz konusu kanit ve savlarin, yeniden diizenlenmesi,

e Aurtistik olarak yeni bir goriiniime kavusturulmasi,

e Iknacinin bunlar1 ezberlemesi, aklinda tutar hale getirmesi,

e Ve bunlarin ustaca, dinleyicilere aktarilmasi gerekmektedir.

Roma donemine gelindiginde Hatip olan Quintilianon iki ciltten olusan Bir
Hatibin Yetismesi Ustiine adli eserinde detayli bir egitim progranmi hazirlamis ve
Cicero’nun bes 6zelligine ek olarak, ikna eden kisinin iyi bir konugsmaci olmasinin yani
sira iyi bir insan olmasi gerektigini vurgulamistir. Tarihin ilerleyen ddnemlerinde,

Amerikan Tarihinde 6nemli rol oynayan Thomas Jefferson tarafindan kaleme alinan

° Richard M. Perloff, a.g.e., 5.26.
YAge,s. 27.

1 Ahmet Haluk Yiiksel, a.g.e., s. 44.
12 bid.
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1776 tarihli Amerikan Bagimsizlik Bildirgesi ve Kuzey-Giiney I¢ Savasini sonlandiran
Amerika Birlesik Devletleri Bagkani Abraham Lincoln’un 1863 tarihli Gettysburg
Soylevi gibi O6nemli retorik calismalarla birlikte 18. ve 19. yy.da ikna kavrami
Amerika’da onem kazanmaya baslamistir. Bunun yani sira Cicero’nun 6nermesi, kadin

esitligi calismalarinda bagvurulan teknikler arasinda yer almistir.

20. yy.da retorik calismalar1 hiimanist aragtirma yontemleri kullanilarak devam
etmistir. 1916 yilinda Charles Hendry Woolbert yeni bir alanin ortaya ciktigini
savunmustur. Konusma sanati olarak adlandirdigi bu alanla birlikte, hiimanist gelenek
geride birakilarak bilimsel yontemlere yonelme gergeklesmis ve bdylelikle bilimsel
anlamda ikna calismalarinin ¢agdas uygulamasini olusturan iletisim biliminin temelleri
olusmustur. Bundan sonraki siiregte Kenneth Burke (1950) iyi ve koti iletisimcilerin
ikna agisindan becerileri lizerine, Richard Weaver (1953) tim kiiltiirlerin bir degeri
oldugunu vurgulayan, Marshall McLuhan (1967) “Arag, mesajdir” diyerek kitle iletisim

araglariin ikna giiciine yonelik eserler yazmlslard1r13.

Ikna iizerine sosyal bilimsel anlamda yapilan arastirmalarin ise, 1930’lu yillarda
basladigini sdylemek miimkiindiir. Ikinci Diinya Savasi’nda Amerika tarafindan
gorevlendirilen bir grup sosyal bilimci, askerleri Nazi tehdidine kars1 egitmek ve
morallerini yiikseltmek amaciyla hazirlanan belgesellerin yarattigi etkiyi arastirmistir.
Bundan sonraki siirecte ikna lizerine yapilan deneysel arastirmalar hizlanmis ve bilimsel
kuramlar gelistirilmistir. Yale grubu olarak da bilinen Harold Kelley, Irwing Janis,
Herbert Kelman ve Muzaffer Serif grubu, Yale Iletisim ve Tutum Degisimi Programi
(Yale Communication and Attitude Change Program) kapsaminda farkli ¢aligsmalar
yuruterek, 6grenme ve yargi psikolojisi kavramlar1 iizerine yaptiklari ¢aligmalarda
iletisim ve tutum degisimini ele almislardir. Ikna calismalarinda artan bilimsellik
arayiginin agir fakat istikrarli bir sekilde ilerledigi 20.ylizyilin ikinci yarisinda ise,
Hovland, Janis ve Kelly (1953) yaymladiklar1 Iletisim ve Ikna eseriyle birlikte sosyal
psikoloji alaninda yapilan arastirmalarda biiyiik bir gelisme kaydedilmistir™. Hovland

ve arkadaslar1 hipotezler ortaya koyarak, ongoriilerini test etmek amaciyla detayli

3 Richard M. Perloff, a.g.e., s. 28.
1% James Price Dillard, Persuasion, The Handbook of Communication Science, Second Edition,
California, Sage Publications, 2012, s.2.
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yontemler gelistirmis ve istatistiksel yontemler kullanarak bulgular bilimsel dergilerde
yaymlamislardir. Bu siireci takiben birgok kuram gelistirilmistir. Festinger (1957), daha
sonralarinda tutum arastirmalarini etkileyen Bilissel Celiski Kuramini yayinlamistir. Ug
yil sonra ise Katz (1960), tutumun c¢esitli psikolojik amaclar1 oldugunu, diger bir deyisle
kisinin herhangi bit tutuma sahip olmasi, bunun bir sebebi dayaniyor olmasi gerektigini
One siiren tutuma yonelik islevsel bir yaklasimda bulunmustur. Bundan bir y1l sonra ise
McGuire gelistirdigi Asilama Kurami ¢er¢evesinde ikna ¢abalarina karsi direng Uzerine
caligmalar yliritmiis, Sherif ve Hovland ise Sosyal Yargi Kuramin etkileyici iletisim
cergevesinde gelistirerek, kisinin kendi goriisiine baglilik derecesinin 6nemli bir etken
oldugunu belirlemislerdir™. Rank (1973) giinimiiz pazarlama ve siyasal alanda sik¢a
kullanilan, temelinde bireylerin satin alma ya da oy verme siirecinde nasil ikna
edildiklerine yonelik stratejileri ele alan Ikna Modelini gelistirmistir. Biitiin gelismelere
bakildiginda, kokleri retorige dayanan ikna kavrami, hem ekonomik hem toplumsal
degisimlerin sonucunda gelismis ve glinlimiizde disiplinler aras1 bir ¢aligma alan1 olarak

ele alinmaktadir.
1.4. iknann Etik Boyutu

Ikna ve etik kavramlar1 gecmiste Platon ve Aristo ile baslayarak giiniimiize kadar
bircok sosyal bilimci tarafindan siklikla {izerinde durulan bir ¢alisma alan1 olmustur.
Etik bilimi felsefi anlamda ele alindiginda, insanin bireysel ve toplumsal yasamindaki
ahlaksal davraniglart ile 1ilgili sorunlari inceleyen felsefenin bir dali olarak
tanimlanmaktadir, yani iyi olan dogru olan nedir? vb sorular1 yanitlamaya
¢alismaktadir'®. Etik konular, insan davramislarinda dogru-yanls, erdem-bilge ve etik
yiikiimliiliiklerin derecesine iliskin deger yargilar1 iizerinde durmaktadir’’. Insanlarin
eylemlerini bu anahtar stratejiler esliginde yorumlayarak, ahldki sorunlarin ve

celiskilerin {izerinde durmak ve ¢6ziim 6nerileri gelistirmek miimkiin olmaktadir.

> Cigdem Kagitcioglu, a.g.e., s. 160.

16 Bedia Akarsu, Felsefe Sozliigii, Ankara, Savas Yaymlari, 1984, s. 62.

7 Richard L. J ohannesen, “Perspectives on Ethics in Persuasion”, Edited by Charles U. Larson,
Persuasion: Receptionand Responsibility, 13th Edition, Wadsworth, CENGAGE Learning Custom
Publishing, 2012, s. 27.
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Iknanin etik olup olmadigi konusu arastirmacilar tarafindan farkli acilardan ele
alimarak cevaplanmaya c¢alisilmistir.  Platon’un diyalektik yaklasiminda etik,
iletisimcinin kullandig1 teknigin ayrilmaz bir pargasi olarak tanimlanmaktadir™®. Aristo
ise, diinyadaki tek hakikatin gerceklik oldugu goriislinii savunmaktadir. Ona gore
gercegi yansitmayan ve sadece sonuca odakli bir ikna ¢abasi etik olmamaktadir. Burada
tizerinde durulmasi gereken nokta, her bireyin aymi gergeklik algisina sahip
olmamasidir. Konuya insani degerler agisindan yaklasan Alman filozof Immanuel
Kant’a gore insanlar, ikna yoluyla ikna eden kisi ya da kisilerin amaglar1 dogrultusunda
kullanilmaktadirlar. Insanlar, nihai amag olarak degerli olmamakla birlikte, amaca

gotiren bir arag muamelesi gormektedirler.

Diger tarafta ise bazi diisliniirler, insanlarin 06zgir se¢im haklari oldugunu
belirterek, iknanin temelde etik oldugunu savunmaktadirlar. Bu grup icerisinde yer alan
muhafazakar diisiiniirler iknay1r benimsemektedirler. Ozgiirliik¢ii arastirmacilar ise,
insanlarin  Hakk ile Batin arasindaki farki anlayabilecek kadar rasyonel
diistinebildiklerini ve ¢esitli mesajlar arasindan kendilerine uygun olan1 ayirt
edebildiklerini diistinmektedirler. Onlara gore ikna, zorlamadan daha iyi bir secenek
sunmakta ve insanlar ikna edici kisinin mesajlarii kabul etme ya da reddetme

hususunda dzgirce tercih yapabilmektedirler®.

Iknay1 etik acidan ele alan iigiincii bir grup filozof ise, iknanin nétr bir siireci ifade
ettigini savunmaktadir. Bu goriise gore ikna, hem iyi hem kotli amaglar icin
kullanilabilecek bir giicii ifade etmektedir. S6z konusu goriisii benimseyen Aristo,
iknaya basvuran kisinin iyi ya da kotii olabilecegini ve degerli ya da degersiz amaglar

giidebilecegini savunmaktadir®.

Ikna kavrami dogas1 geregi, degisimle iliskili bir siireci ifade etmektedir. Bu
siireg, bireylerin inancglari, tutumlari, degerleri ve davranislarinin ikna yoluyla
degistirilerek etkilenmesini agiklamaktadir. Gerek degisim siireci, gerek kullanilan

retorik araglarin hedeflere ulasmak amaciyla bilingli tercihler igermesi, etik sorunlar1 da

18 Ahmet Haluk Yiiksel, a.g.e., s. 44.
9 Richard M. Perloff, a.g.e., s. 34.
McCroskey, 1997, akt. Perloff, a.g.e., s. 35.
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beraberinde getirmektedir. Bireylerin degisimi kabul etme ya da reddetme siirecinde
hangi oranda 6zgiir olduklar1 6nem tasimaktadir. Bu anlamda sorgulanmasi gereken
husus, herhangi bir zorlamanin s6z konusu olup olmadigidir. Zorlama, ikna eden kiginin
isteklerini yerine getirmesi ic¢in dinleyiciyi mecbur birakmasini/zorlamasini1 ifade
etmektedir. Muhatabin1 zorlayan bir iknaci, onun 6zgiir tercih olanagini reddetmektedir.
Temel olarak zorlama, dinleyicinin muhakeme, diisiinme, hissetme gibi temel insani
eylemleri yerine getirme imkanindan mahrum birakmaktadir®. Larson, ikna stirecinde
hem alic1 hem gonderen olarak insanlarin, ifade 6zgiirliigiinii tesvik etmeye, demokratik
karar verme amaciyla kamu tartigmalarin1 tesvik etmeye ve belirli etik standartlar

desteklemeye yonelik sorumluluklart oldugunu vurgulamaktadir.

fkna kavrami farkl1 sekillerde ele almabilmekte ve yorumlanabilmektedir. Gergek
olan su ki, bir terim olarak ikna etik ilkeleri ¢ignememektedir. Ancak kullanim amacina
yonelik etik sorunlar s6z konusu olabilmektedir. Bu ise, iknanin degil, uygulama

alaninin etik olmamasi ile ilgili etik kaygilar1 agiklamaktadir.
1.5. Temel Ikna Teknikleri

Bireyleri ikna etme siirecinde ikna eden kisi ya da gruplar tarafindan bagvurulan
bircok teknik gelistirilmistir. Bu teknikler bir¢ok arastirmaci tarafindan sosyal bilimsel
anlamda incelenmis ve gelistirilmistir. Bahsedilen bu tekniklerden baslica on tanesini

asagidaki gibi 6zetlemek miimkiindiir.
1.5.1. Once Kiiciik Sonra Biiyiik Rica Teknigi

1966 yilinda Freedman ve Fraser tarafindan kavramsallastirilan, Ingilizce’de “Foot In
The Door Technique” olarak adlandirilan tekniktir. Teknik, daha fazla motivasyon
saglamak igin alternatif bir arastirma alani olusturmustur. Once Kiigik Sonra Blyuk

Rica Tekniginin ana fikri, ikna eden kisinin asil hedefinden 6nce daha kiigiik bir ricada

2! Timothy A Borchers, Persuasion in the Media Age, Second Edition, Moorhead, McGraw-Hill
Humanities/SocialSciences/Languages, 2004, s. 64.

22 Charles U. Larson, Persuasion: Reception and Responsibility, 13th Edition, Wadsworth, CENGAGE
Learning Custom Publishing, 2012, s. 41.
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bulunarak, hedef kitleyi bir sonraki ‘rica’ i¢in hazirlamaktir. Git gide artan bu “kiguk”

istekler, bir siire sonra ana hedef olan istege kadar devam etmektedir®®,

Freedman ve Fraser yaptiklari arastirmada 156 ev kadinindan, bir dergide
yayinlamak iizere yapilan bir arastirma kapsaminda, vakitlerini ¢cok almayacak sorulari
yanitlamalarini istemislerdir. Demografik bilgiler iceren bu birka¢ soruyu yanitlayan
kadinlardan daha sonra temizlik {irtinlerine yonelik 9 tane soruyu cevaplandirmalar1 rica
edilmistir. Bu sorular1 da yanitlayan kadinlar, 3 giin sonra ayn1 arastirmacilar tarafindan
tekrar aranmis ve kendilerinden istenilen ilk ricadan daha biylk bir ricada (daha zaman
alic1 ve kapsamli) bulunmuslardir. Bu kapsamda kadinlardan evlerinde kullandiklar1
temizlik tiriinlerini tespit etmek amaciyla 2 saat siirecek bir ziyareti kabul etmeleri rica
edilir. Sonuca gore, once kii¢iik ardindan biiyiik ricada bulunulan ev kadinlarinin
toplamda %350’si bu ricayr kabul etmistir. Once kiiciik ricada bulunmayip direkt biiyiik
ricaya yonelik istekte bulunuldugunda ise, ev kadinlariin sadece %25’inin bunu kabul
ettigi saptanmistir. Bu teknigin temelinde taahhiit, tutarlilik beklentisi ve benlik
algisinin rolii oldugunu sdylemek miimkiindiir. Kisi ilk ricayr kabul etmesiyle birlikte,
bir taahhiitte bulundugu algisina kapilmaktadir. Dolayisiyla sonraki ricalar1 da kabul
etme yoluna gitmektedir®. Bununla birlikte birey, belli bir konuda verdigi kararlarda
tutarl1 olmay1 istemektedir. Davranislariyla tutumlari arasindaki tutarliligt daha c¢ok

gbzeten bireylerin bu teknik yoluyla cok daha kolay ikna olduklari goriilmektedir®,

Bem’in 1972 yilinda gelistirdigi Benlik algis1 kurami, Once Kiigiik Sonra Biiyiik Rica
Teknigini aciklamakta yardimci olmaktadir. Benlik algist kuramina gore, bireyler
dogum Oncesinden itibaren kendileri ve etrafindaki insanlar hakkinda uyarimlar
almaktadir. Duyum izlenimleri halinde bir biitiin olusturan bu uyarimlar yorumlanarak
bir biitiinii olugturmaktadir®. Boylelikle bireyler kendileri ve cevreleri hakkinda bir
izlenime sahip olmaktadirlar. Once Kiigiik Sonra Biiyiik Rica Teknigi kapsaminda birey

2 JonathanL. Freedman, Scott C. Fraser, ‘‘Compliance Without Pressure: The Foor-in-the-Door
Technique’’, Journal of Personality and Social Psychology, Vol.4, No.2, 1966, s. 195.
2 fIker Kald1, Miizakere-Pazarlik ve [kna Becerileri, 2012, Fethiye Ticaret ve Sanayi Odasi, S. 17.
25 s
Ibid.
% Biilent Bayat, ‘‘Bireylerin Benlik Algisi (Benlik Tasarimlar1) Sistemi ve Bu Sistemin Davranislari
Uzerindeki Rolii”’, Kamu-is; Cilt 7, Say1: 2, 2003, s. 3.
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kendini gézlemlemekte ve ‘ben bu tiir yardimlara agigim’ seklinde bir anlam ¢ikarmakta

ve kendisinden istenilen davramisi sergilemeye devam etmektedir?’.
1.5.2. Once Biiyiik Sonra Kiiciik Rica Teknigi

Once Kiiglik Sonra Bilyilk Rica Tekniginin tam tersi olan bu teknik, “once reddetme,
sonra kabul etme” ya da “kapiyr yliziine c¢arpma-door in the face” olarak da
adlandirilmaktadir. 1975 yilinda Robert Cialdini ve arkadaslari tarafindan arastirilip
adlandirilan teknikte, iknaci 6nce blyuk, daha sonra kiigiik bir ricada bulunmaktadir. Bu
teknikte iknaci bireylerin maddi ve manevi nedenlerden dolayr kabul edemeyecegi
diizeyde ve bundan dolay:1 reddedilme olasilig1 yiiksek bir istekte bulunup, sonrasinda

ise beklentiyi diisiirerek bireyi istegi kabul etmeye razi etmeyi amaglamaktadir®®,

Cialdini ve arkadaglari tarafindan yapilan testte, bir grup katilimciya 2 yil boyunca
haftada 2 saatten az olmamak iizere genc¢ suclulara gonilli olarak danismanlik
yapmalari rica edilmistir. Biiyiik ricay1 reddeden katilimecilara daha kiigiik bir rica olarak
geng suclularla giinii birlik hayvanat bahgesine yapilacak bir gezintide goniillii olarak
eslik etmeleri rica edilmistir. Bu testin bulgulara gore, biiyiik olarak lanse edilen
ricadan sonra kii¢iik ricada bulunulan katilimcilarin %350si ricayr kabul etmektedir.
Sadece tek ve kiiciik ricada bulunulan katilimcilarin ise sadece %17’si istegi geri
cevirmemistir. Diger bir deyisle, 6nce biiyiik sonrasinda kiiciik bir ricada bulunulan
katilmcilarin  ricayr kabul etmesi daha muhtemeldir. Cialdini ve arkadaslarinin
sonuglarina goére, Once blyuk sonra Kkiguk rica tekniginin islemesi i¢in iki sey
gerceklesmelidir: Tlk ricanin hedef kisi tarafindan reddedilmesi ve hedef kisinin ricada
bulunan kisinin taviz verdigini inanmasi, bununla birlikte ise, diger ricanin ilk ricadan

kiiglik olmas1 gerekmektedir.

Bu teknigin etkili olusu ii¢ temel siirecle aciklanabilmektedir®: Karsilikli édiin,
sosyal sorumluluk ve sucluluk duygusu. Karsilikli 6diin duygusunda birey, ‘en azindan’

ikinci ricayr getirmek amaciyla onay verecektir. Yani kisinin ilk ricasindan daha

" flker Kaldi, a.g.m.,s. 17.

%8 Robert B.Cialdini ve digerleri, <Reciprocal Concessions Procedure for Inducing Compliance: The
Door- in-the-Face Technique’’, Journal of Personality and Social Psychology, Vol.31, No.2, 1975,
s. 206.

Sflker Kald1, a.g.m., s. 17.
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mitevazi bir ricada bulunmasi, ikna edilmeye ¢aligilan kisinin nezdinde 6diin vermek
olarak algilanmakta ve karsiliklilik ilkesi dogrultusunda da biiyiik ricanin ardindan
gelen kiiciik ricanin genellikle karsilik vermek amaciyla onaylandigi kabul edilmektedir.
Sosyal sorumlulugun bu teknikle iligkilendirilmesi ise, kiiltiirel yapmnin bireye
cocuklugundan itibaren iyilik yapmaya ve yardim etmeye tesvik etmesiyle olmaktadir.
Biiyiik ricanin reddedilmesinden sonra kiigiik ricanin kabul edilmesi bireyin sosyal
sorumluluk duygusu olusabilmektedir. Son olarak ise kisinin ilk ricay1 reddetmis olmasi
sucluluk duygusunu tetiklemektedir. Boylece ikinci ricayr yerine getirmek, birey igin

sucu hafifletici bir unsur olarak gorilmektedir.
1.5.3. Gitgide Artan Ricalar Teknigi

Gitgide Artan Ricalar Tekniginin (Law-BallTechnique) prensibi, 6nce makul
diizeyde bir ricanin istenmesi ve hedefin kabul etmesi noktasina kadar ricalarin artan bir
sekilde devam etmesine dayanmaktadir. Bu teknigin kullanimi en ¢ok araba satislarinda
goriilmektedir. Ciizi bir fiyatla tiiketiciyi galeriye ¢eken kurumlar; model, donanim,

motor gibi bir dizi ekstralar icin belirtilen fiyat: gitgide artirmaktadir™.

1978 yilinda Cialdini ve arkadaglarinin bu teknige yonelik uyguladiklar1 deneyde,
tiniversite 6grencilerini arayarak yapacaklari arastirmaya katilmayi isteyip istemedikleri,
Olumlu yanit alindiginda ise, deneyin sabah erken saatte yapilacag: iletilerek, bunun
uygun olup olmadigi sorulmustur. Bu soruya da olumlu yanit veren deneklere haftanin
sadece belirli giinlerinde arastirma yapilabilecegi sdylenmis ve bunu kabul edip
etmeyecekleri sorulmustur. Deneyin sonunda elde edilen bulgulara gore, deneklerin
%56’simin deneye katilmayr kabul ettikleri tespit edilmistir. Sorularin pes pese

soruldugu deneklerin ise sadece %31’inin deneye katilmayi kabul ettigi saptanmstir®’,
1.5.4. Sadece O Degil veya Satis1 Tatlandirma Teknigi

Sadece O Degil (That’s Not All Technique) ya da diger adiyla Satis1 Tatlandirma

Tekniginde, ikna edilecek kisiye kararini agiklamasina firsat taninmadan istekte azaltma

% Nicolas Guéguen, Aleksandre Pasqual, Lionel Dagot, ‘‘Law-BallandComplianceto A Request: An
Application in a Field Setting’’, Psychological Reports, 91, 2002, s. 81.

%1 Robert B. Cialdini, John T. Cacioppo, RodneyBassett, John A. Miller, ‘‘Law-Ball Procedure for
Producing Compliance: Commitment then Cost’, Journal of Personality and Social Psychology,
Vol. 36, No. 5, 1976, s. 465.
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ya da daha cazip hale getirecek degisiklik yapilmaktadir. Ornegin, yiiksek fiyattan satisa
sunulan bir Griin, daha miisterinin kararin1 agiklamasina firsat tanimadan, daha cazip bir
fiyata diisiiriilmekte ya da belirtilen tiriin ek olarak farkli bir drin/hizmet teklif

edilmektedir?.

Bu teknigin etkisinde, Once Kiiciik Sonra Biiyiik Rica Tekniginde oldugu gibi
karsiliklilik ilkesi vardir®®, Kendilerine iyilik yapildigini —bu durumda fiyat indirimi ya
da hediye- algilayan kisi, bu iyilige olumlu cevap vermeyi, sorumluluk olarak gérmekte

ve ornekte bahsedilen durumda miisteri o liriinii almaya yonelmektedir.

Sadece O Degil teknigine yonelik yapilan bir deneyde, bir Universite kampusiinde
satiga sunulan keklerin fiyatinin 0,75€ oldugu sdylenmis ve satin almak i¢in hazirlanan
ogrenciler daha cevap veremeden yaninda iki adet ¢ikolatanin da kendilerine Ucretsiz
verilecegi sdylenmistir. Bu deneyin sonucunda, Sadece O Degil Tekniginin uygulandigi
durumlarda 6grencilerin %73 liniin ve teknigin uygulanmadig1 durumda ise 6grencilerin

%40’ 1min keki satin aldig tespit edilmistir™.

1.5.5. Evet-Evet Teknigi

Evet-Evet Tekniginde kisiye st iiste “evet” ile yanitlayacagi kapali uclu sorular
sorulmakta ve asil olumlu yonde cevaplanmasi istenilen soru sona birakilmaktadir.
Bireye yoneltilen sorulara siirekli olumlu yanit vermesi, onun zihninde “evet serisi”
olusturmaktadir. Bu durumu evet cevabma yonelik bir Oriintii olarak tanimlamak
mimkiindir®.Ormegin, bir sigorta sirketi iyelik teklif etmek istedigi kisiye
“Geleceginizi giivence altina almak istersiniz degil mi?” ya da “Emekliliginizde rahat
etmek istersiniz degil mi?” gibi birtakim sorular sorarak bir alt yap1 olusturulmaktadir.
Sorulara verilen yanit “Evet” oldugunda ise kisinin verdigi olumlu yanitlar
dogrultusunda oldugu vurgulanarak, asil soru sorulmaktadir. “Sirketimizle g¢aligmak

istersiniz degil mi?” seklinde yoneltilen soruya genellikle evet yanit1 serisinin devami

%Jerry M. Burger, “‘Increasing Compliance by Improving the Deal: The That's-Not-All Technique”’,
Journal of Personality and Social Psychology, VVol.51, No. 2, 1986, s. 277.

% flker Kaldi, a.g.m., s. 19.

*Jerry M. Burger, a.g.m., ss. 277-278.

% flker Kaldi, a.g.m., s. 19.
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gelmektedir. Bu etki, Petty’nin 1977 yilindaki ¢alismasi ile ilk defa ortaya konan ve
Petty ile Cacioppo‘nun 1981 yilinda yaptiklart ortak bir c¢alisma ile desteklenen
Ayrintili Inceleme Olasiligi Modeli ile agiklanabilmektedir. Modele gore, ilgilenim
motivasyon seviyesini, motivasyon seviyesi de insanlarin zihninde olusan bilissel
detaylandirma diizeyini belirlemektedir®. Model, kaynagin cekiciligi, sevilebilirligi ya
da uzmanlig1 gibi baglamsal ya da yiizeysel 6zelliklere dayali karar vermeyi kapsamakta
ve ikna lizerinde etkisi yiiksek bir model oldugu bilinmektedir. Diger bir ifadeyle, kisi
belli bir {irlin ya da hizmetin gerekliligini kendi kendine onayladiginda, zihninde bu
urin ya da hizmete yodnelik bir gereksinim yaratarak, aslinda kendi kendine ikna

olmaktadir.
1.5.6. “Eger” Degil “Hangisi” ile Sorma Teknigi

“Eger” Degil “Hangisi” ile Sorma tekniginde (Asking not “If” but “Which”
Technique) kisiye gereksinimlerini ya da herhangi bir konudaki se¢imini sormak yerine,
dogrudan oOneriler sunulmakta, emrivaki olarak da algilanabilecek bu yolla, kisiden
sunulan seceneklerden bir tanesini secmesi beklenmektedir®’. Ornegin, catisma yasadigi
bir arkadasiyla goriismek isteyen bir kisi, arkadasina kendisiyle goriisiip gorismek
istemedigini sormak yerine, dogrudan bir se¢enek sunmaktadir. Yani Kisi, “Seninle
goriismek istiyorum, uygun musun?” seklinde bir soru yoneltmek yerine “Seninle
goriismek istiyorum, Pazar glinlii uygun musun?” seklinde sorusunu formile ederek,
arkadasmin onunla gériigme istegini reddetme olasiligini géz ardi etmemekte, aksine
ona bir secenek sunmakta ve Pazar giinii onunla bulusmak istemektedir. Bu sorunun
ardindan ise “Sizin evde mi bulusalim, yoksa bizim evde mi?” gibi bir soru yonelterek,
reddedilme ya da karsi tarafin bulusmayr ertelemesi gibi olasiliklari bertaraf
etmektedir®. Eger Degil Hangisi ile Sorma Teknigi, hem is hayatinda hem bireylerin
0zel hayatinda bilingli ya da bilingsiz bir sekilde iletisim tarafini istenilen yonde hareket

ettirebilmek i¢in siklikla kullanilmaktadir.

% Destan Kandemir, S. Sinem Atakan, Ceren Demirci, ““Ilgilenim Kavrami ve Tiirkge ilgilenim
Olgeklerinin Degerlendirilmesi: Tiiketici Ilgilenimi, Siirekli Tlgilenim ve Satin Alma Karar1
Ilgilenimi’’, Iktisat, isletme ve Finans Dergisi, 28 (330) 2013, ss. 24-25.

%7 Charles U. Larson, a.g.e., s. 326.

% flker Kaldi, a.g.m., s. 19.
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1.5.7. Soruya Soruyla Yanit Verme Teknigi

Soruya Soruyla Yanit Verme teknigi (A Question for a Question) bilhassa siyasal
alanda ikna ¢alismalarinda siklikla basvurulan bir tekniktir. Ikna siireci her zaman
iknacinin istedigi sekilde ilerlememektedir. Bazi durumlarda ikna eden kisi siireye
ihtiya¢c duymaktadir. Tam da bu noktada soruya soruyla yanit verme teknigi devreye
girmektedir. Ikna eden kisi kendisini cevap vermeye yonlendiren karsi tarafa soru
sorarak zaman kazanmay1 hedeflemektedir®. Ornegin, “Soruyu anlamadim, tekrar sorar
misiniz?” ya da “Siz bu konuda ne disiiniiyorsunuz?” gibi sorularla top karsi tarafa

atilmaktadir.
1.5.8. Yer Etme Teknigi

Yer Etme Tekniginde (Planting), ikna edilecek kisinin bes duyusundan en az
birine hitap edilerek, kisinin zihninde yer etmek amaglanmaktadir®. Bu teknige reklam
alaminda siklikla basvurulmaktadir. Ornegin, yiyecek reklamlarinda “kipkirmizi
domates”, “sicacik gorba”, “citir ¢itir patates” seklinde yapilan vurgular, etkilemeye
calistlan hedef kitlenin zihninde bir duyu organina hitap ederek yer etmek
hedeflenmektedir. Bir baska deyisle bu teknigin etkisi algisal ¢agrisimla
agiklanabilmektedir®’. Kisi, bir triinii “kipkirmiz1”, “buz gibi” olmakla, “mis gibi”
kokmakla eslestirdiginde, c¢agristim yoluyla iriine iliskin yeni bilgi aktarildiginda,

ayrintilar1 daha kolay hatirlamaktadir.
1.5.9. Borca Sokma Teknigi

Borca Sokma Tekniginde (The IOU), ikna eden kisi, hedefini kendisine bir sey
bor¢luymus gibi hissettirmektedir®?. Ornegin, bir parfiimeride, miisterinin tenine en cok
yakisacak parflimii bulmaya ¢abalayan ya da bir magazada miisterisine degisik modeller
gostererek uzunca vakit gegirerek, emek veren satis elemaninin davranis1 Borca Sokma

teknigine dayanmaktadir.

% Charles U. Larson, a.g.e., s. 326.
0 Age., s. 327.

* flker Kaldi, a.g.m., s. 20.

*2 Charles U. Larson, a.g.e., s. 329.
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Borca Sokma Teknigi, Once Biiyiik Sonra Kii¢iik Tekniginde oldugu gibi,
karsiiklilik ilkesine dayanmaktadir®®. Buna gore, bir kisi i¢in emek harcadiginda,
zahmete girdiginde, o kisi kendisini bor¢lu hissetmeye baslamakta ve bu ylizden
kendisinden istenilene olumlu yonde cevap verme olasiligi da yiikselmektedir. Bu
teknik hem satis alaninda ve hem de bireylerin giindelik iligkilerinde siklikla
basvurduklar1 bir ikna teknigidir.

1.5.10. Once Ver Sonra Geri Al Teknigi

Once Ver Sonra Geri Al Tekniginde (Throw A Ball Technique) iknaci, hedefi
konumundaki kisi ya da kisilere cazip vaatlerde bulunmaktadir. Ornegin, bir mal ya da
hizmet i¢in diisiik fiyat, 6deme kosullarinda kolaylik saglanmasi gibi vaatler sunulmakta
ve bunun etkisiyle hedef kisi, iriine daha sicak bakmakta ve bir baglilik
gelistirmektedir. Iknacinin gérevi bu noktada olusturulan baglilig pekistirerek, hedefi
bu bagliliktan vazge¢meyecek duruma getirmektedir. Yaratilan bu iklimi takiben iknaci
tarafindan yiiksek tutulan vaatlerde degisiklige gidilmekte ve vaat edilen seyin
tamaminin  gergeklestirilemeyecegi mesajin  hedefindeki kisiye bildirilmektedir.
Olusturulan bu siiregte Onerilen tutuma baglilik gelistirmis olan hedefin duruma

olumsuz yaklasma olasilig1 diisiiktiir*,

Bir¢ok ikna teknigi gibi, bu teknik de Ozellikle pazarlama alaninda yaygin
bicimde kullanilmaktadir. Ornegin, miisteriye bir giysi begendirilir ve aynada siirekli
cok yakistig1 belirtilerek Urln-miisteri arasinda baghilik saglanir. Miisteri giysiyi satin
almak iizere kasaya gittiginde ise, etiketin yanlis basildig1 sGylenerek, miisteriden daha
yiiksek bir ticret talep edilir. Bu durumda giysiyi ¢ok begenen miisteri kendisine sunulan

yeni ve yuksek fiyata razi olur.

* Ibid.
* jlker Kaldi, a.g.m., s. 20.
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1.6. Tkna Kavram ile Tlgili Tarihsel Dizge i¢inde Gelisim Gostermis Alanlar

Ikna kavrami iizerinde yapilan ¢alismalar gostermektedir ki, tarih icinde yasanan
olaylar ve bunlara eslik eden toplumsal ve ekonomik degisimler, ikna kavraminin
algilanigini ve uygulanis bigimini degistirmistir. Bu agidan ikna ile ilgili tarihsel dizge
icinde gelisim gostermis alanlara deginilmesi, calismanin tam anlamiyla anlasilabilmesi

acgisindan 6nemli bulunmaktadir.
1.6.1.Retorik

Retorik kavrami tarihin eski ¢aglarindan bu yana iletisim siirecinin en 6nemli
araglarindan biri olarak nitelendirilmistir. Toplumu ortak bir hedefe yonlendirme araci
olarak retorik; propaganda, lobicilik, halkla iligkiler ve genel olarak siyasal iletisim
alaninda gerceklestirilen faaliyetlerde ikna siirecinin aktif bir parcasi olarak kendisine
yer edinmistir. Kavram, tarihsel olusum siirecinde 6ncelikle dogal bir yetenek olarak ele
alinmig, zaman icinde egitim yoluyla gelistirilebilen bir sanat olarak icra edilmis ve
guniimiizde bir bilim dali olarak kabul edilir hale déniismiistiir. ikna ¢alismalarinin
kokeni olan retorik, gunumuzde felsefe, edebiyat, siyaset, hukuk gibi bircok bilimsel

alanin yaninda giinlikk yasamda da kullanilmaktadir.

1.6.1.1. Retorik Kavram

fletisimin onemli bir bileseni olan ikna kavramimm, klasik retorikten
kaynaklandig1 ¢ok sayida iletisimci tarafindan kabul edilmektedir. Retorik sozliikte;
glizel s6z séyleme, hitabet sanat1 olarak karsilik bulmaktadir®®. Ancak kavramin ortaya
ciktigr Antik Yunan déneminin 6nemli bilim insanlarinin, retorigi algilayis bicimlerine
gore farkli tanimlamalar yaptiklart goriilmektedir. Bunun sebebi ise, retorik kavraminin

farkli anlamlarla bagdastirilmasindan kaynaklanmaktadir.

[k defa Antik Yunan filozofu Platon tarafindan yazili olarak kullanilan retorik

kavrami, lisani etkili bir bi¢imde kullanma sanati olarak tanimlanmistir. Retorigin ilk

5 http://tdk.gov.tr/index.php?option=com_gts&arama=qts&quid=TDK.GTS.551e74221dc689. 62053297
Erisim Tarihi: 15-04-2015.
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sozel kullanimi ise, Platon’dan 6nce onun da hocast olan Sokrates’e dayanmaktadir.
Sokrates’in ardinda yazili bir eser birakmamis olmasindan dolayi, onun farkli
alanlardaki diisiincelerine sadece ikincil kaynaklar iizerinden ulasilabilmektedir. Yunan
diisiiniirii ve sofisti Gorgias’in Atina’da Sokrates ile retorik sanati iizerine yaptigi
tartismay1 konu alan ve Platon tarafindan aktarilan “Gorgias” diyalogunda Sokrates,
sofist sanat1 olarak degersiz buldugu retorigi ve oOgreticilerini elestirmekte, sofistleri
acikca dalkavuklukla itham etmektedir®®. Sokrates, retorigi her ne kadar etkili ve yiice
bir sanat olarak gormiis olsa da donemin hatipleri olan sofistlerin uygulamalarini
elestirmek amaciyla donemin retorik uygulamalarini “dinleyicileri giiling duruma

diisiirme ustalig1” olarak belirtmistir*’.

Platon ise retorigi basit bir ifadeyle, toplum Oniinde ikna edici konusma olarak
tanimlamaktadir®. “Gorgias” diyalogunda Platon retorigi “sanatlarin kraligesi” olarak
tanimlanmaktadir. Mutlak dogrunun ve gercegin izini siliren Platon, ayni eserinde
retorigi ve diyalektigi farkli bir agidan ele alarak ikisini birbirinden ayirmigtir. Platon’a
gore retorigin temelinde inang¢ vardir. Bilgiye dayanan diyalektik kanitlama ise her
zaman dogrudur. Platon’a gore soylevci yanlisi-dogru ve zayif kaniti-gucli gibi
gostermektedir. Diyalektik ise celigkiyi ortadan kaldirmaktadir, ¢iinkii diyalektik salt
bilgiye dayanmaktad1r49. Platon sonrasinda Aristo retorigi kuramsallastirmistir. Aristo,
Platon’un kisinin kendi amaglarina ulagsmak i¢in kullandigi bireysel bir sanat olarak
retorik algisinin yerine genel bir kani, hatta kamuoyu olusturmak i¢in kurallar1 dahilinde
kullanilan bir retorik tanimim betimlemistir®. Bu dogrultuda Aristo’ya gore retorik;
diyalektigin suretidir, insanlari dogruyu ve yanlig1 bulabilmek igin ikna eden, nedenleri

bulma sanatidir’. Amaci bilgiye ulasmak olmayip bilgiyi aktararak ikna etmek olan

*® Gokgee Catoluk, ¢“Platon’un Gorgias Diyalogunda Hukuk ve Retorik’’, istanbul Universitesi Hukuk
Fakiiltesi Mecmuasi, C. LXVI, S.1, 2008, s. 28.

* Tiirkan Firinet, ¢“Platon’da Retorik Kavrami®’, ETHOS: Felsefe ve Toplumsal Bilimlerde
Diyaloglar, Temmuz 2011, 4(2), s. 32.

*8 James D. Williams, An Introduction to Classical Rhetoric, Essential Reading, Chichester, Wiley-
Blackwell, 20009, s. 1.

* Gokee Catoluk, a.g.m., s. 30.

*0 Ihid.

*! James L. Horton, a.g.m., s. 2.
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retorik, yine Aristo’ya gore suretini mantiktan, maddesini ise ahldk ve siyasetten

almaktadir®.

Gliniimiizde iletisimin 6nemli bir unsuru olarak retorik, genis kitlelere iletilecek
mesajlarin, kitleler tarafindan ayn1 sekilde anlamlandirilmasini saglamaktadir. Ornegin,
bir siyasal kampanya surecinde merkezi bir 6neme sahip olan retorik, propagandaya
dayanak olustururken, siyaset belirleme siirecinde ise hitabet icin bir sdylem kaynagi

3 Bu agidan retorik iletisimin niteliklerinden kisaca

konumunda kullanilmaktadir
bahsedilmesi gerekmektedir. Lilleker’e gore retorik iletisimin nitelikleri su sekilde

agiklamak miimkiindiir®*;

e Toplumsal bir ideoloji dahilinde iktidarin dagihmim dogrulayarak onu
mesru kilar: 2004 yilinda Amerika Birlesik Devletleri terdrizm karsiti yasalar ve
Ingiltere’de uygulanan kimlik kartlar1 etrafinda donen tartismalar bu nitelik kapsaminda

disiiniilebilir.

e Toplumu ortak hedefler temelinde yonlendirir: Siyasi glcler giindeme
getirdikleri konulara yonelik olumlu ya da elestirel bir tutum benimsenmesini
amaclamaktadir. 2010 yilinda yapilan referandumda muhalefetin ‘‘referanduma hayir’’

sOylemi, bu niteligin giincel 6rneklerinden bir tanesidir.

e Ortak hedefleri tammlayarak catismalar1 sonlandirir: Norveg Ilerleme
Partisi’nin (NPP) lideri Svenn Kristiansen, koalisyon liderine istifa etmesi veya NPP i¢in
iktidardan daha fazla pay vermesi igin ¢agrida bulunmustur. Isteklerinin gerceklesmedigi
takdirde hiikiimeti diistirecegini ve se¢ime gidilecegini agiklamistir. Bunun sonucunda ise
iktidarda kalma yoninde ortak bir temenni neticesinde diplomatik bir ¢dziime

ulasiimstir.

e Aktivasyon ve organizasyonlar vasitasiyla hareketlilik saglar: Secimlerde
uygulanan gerilim tirmandirma politikas1 bu nitelik i¢in bir 6rnek teskil etmektedir.

Ingiltere’de 2005 yilinda yapilan secimlerde katilimin diisiik olmasi nedeniyle gelisen

52 Abdulkadir Coskun, “ibn Sina’da Retorik”, Yayimlanms Doktora Tezi, Marmara Universitesi,
Sosyal Bilimler Enstitiisii, Istanbul, 2010, s.34.

5% Darren G. Lilleker, Siyasal iletisim — Temel Kavramlar, gev., ed. Yusuf Devran ve digerleri, Istanbul,
Kakniis Yaymnlari, 2013s. 249.

* Ag.e., s. 250.

24



tedirginlik siirecinde, Isci Partisinin “Tory’lerin® tekrar mahvetmesine izin vermeyin”
sloganin1  kullanmasi, muhafazakarlarin Is¢i Partisi’nin ekonomik politikalarindaki
basarilar1 ortadan kaldiracagini diisiinen kesimleri harekete gecirmek i¢in bir caba olarak

dikkatleri ¢ekmistir.

Siyasi agidan verilen Ornekler, isletmeler i¢in de gegerliligini gostermektedir.
Giliniimiizde yaganan siki rekabet karsisinda igletmelerin yiiriittiikkleri kampanyalar siyaset
alanindaki kampanyalarla benzer amaclari gltmektedir. Netice itibariyle her
organizasyon hedef kitlesinin kararlarin1 kendi lehine ¢evirmek ve bu sekilde amaglarina

ulagmay1 hedeflemektedir.

Yapilan tanimlamalar retorigin bir uygulama alani olarak tarihsel dizge ig¢inde farkli
sekillerde ele alindig1 yansitmaktadir. Giintimiizde retorik kavraminin ele alinisi, hem
bilimsel hem sanatsal anlamda gerceklesmektedir. Bu anlamda retorigi, Ozellikle
konusma ve yazma tekniklerinin etkili kullanimin1 da igeren, etkili ya da ikna edici
konugsma ve yazma sanati olarak tanimlamak miimkiindiir. Bahsedilen nitelikler ise,
ginimizde yapilan retorik ¢alismalarin gelistigini ve gegmisten ¢ok daha komplike bir

kullanim alanina sahip oldugunu yansitmaktadir.

1.6.1.2. Retorigin Tarihcesi

Uzmanlar retorik tarihini Antik Yunan doénemine dayandirmaktadir. Retorik
Uzerine ¢aligmalariyla taninan Amerikali diisiiniir George Alexander Kennedy’nin 1994
yilinda ii¢ cilt olarak basilan “Klasik Retorigin Yeni Tarihi” (A New History of
Classical Rhetoric) adli eserinde retorik, Antik Yunan doneminde kultiriin énemli bir
aktarim bigimi oldugunu belirtilmektedir®. Dolayisiyla retorik tarihi, ¢ikisinda yer alan
toplumun kulttrel tarihi olarak da gortlebilmektedir. Bu dogrultudan konuya
bakildiginda tarihte Homeros donemi (The Age of Homer) olarak da bilinen M.0.850-
650 yillar1 arasinda degisen ekonomik ve siyasal dengeler, calisanlarin sosyal ve siyasal
anlamda beklentilerinin yiikselmesine neden olmus ve Atina devlet adami Solon’un

onderliginde M.O. 7.yiizyilda demokratik yapilanma siireci benimsenmistir. Bu yeni

* Tory: Birlesik Krallik’ta Muhafazakar ve Birlikgi Parti (Conservative and Unionist Party)
> George A. Kennedy, A New History of Classical Rhetoric, Princeton, Princeton University Press,
1994, s. Xi.
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yonetim tarzinda hem sosyal hem siyasal anlamda s0z sahibi olmak isteyen bireylerin
guiclii bir hitabete olan ihtiyaglarimi artirmustir®. Dénemin yarg: sistemi, bireylerin bir
baskasi tarafindan savunmasini yasaklamis ve taraflar kendilerini savunmak durumda
kalmistir®’. Boylelikle sézlii kiltiriin egemen oldugu bir toplum olan Antik Yunan
halkinin, kendilerini daha iyi ifade edebilme ihtiyaci ortaya c¢ikmistir. Bir bireyin
konusma sanatinda etkili ve basarili olmasi, hem Antik Yunan’da hem Antik Roma’da

tiim toplum tarafindan takdir sebebi olmustur.

Zaman iginde bir sanat haline gelen etkili konugsma, ilk defa Sokrates tarafindan
dile getirilmis ve Platon’un “Gorgias” adli eserinde ilk defa hitabet olarak ifade
edilmistir. Sofistlerin sehirden sehre gezerek verdigi egitimler de, hitabet sanatinin
gelismesine ve yayilmasina vesile olmustur. Bu egitimlerin yani sira, Aristo, retorigin
kapsam1 hakkinda genis bilgiler iceren “Rhetorica” adli eseri kaleme almistir. Aristo
konuya tarafsiz bir bigimde yaklagmaya calismis, eksik ve yanlis buldugu yonlerini

vurgulayarak, retorigi sistemlestirmistir.

Aristo’nun yaptig1 ¢aligmalar kendinden sonra gelen tiim nesillere 151k tutmus ve
yapilan retorik ¢alismalarina temel olusturmustur. Bu ¢alismalar Roma’nin kuskusuz en
onemli retorik kuramcilardan birisi olan ve bununla birlikte hatipligi ile bilinen
Cicero’nun ¢aligmalarina ilham vermistir. Cicero hitabet tlizerine yaptig1 ¢aligmalarda
Yunan retorik teorilerini konugmacinin inandiriciligi iizerinde durarak revize etmistir.
Bir diger Romali retorik hatibi olan Quintilian ise ideal konusmaci i¢in Oneriler
gelistirmistir. Toplumun hitabet sanatina olan egilimi, Roma Imparatorlugunun
cokiisiiyle son bulmamis, aksine, higbir siyasi ¢evreye bagli olmadan, hayatin her
alantyla iliskilendirilmistir. Bu dogrultuda antik kiiltiiriin tamami bir “retorik” kaltur
olarak kabul edilebilmektedir’® Bundan sonraki siirecte retorik, bilimsel eserlerle pratik

bir sanat olarak yazili ve sozlii alanlarda var olmaya devam etmistir.

% James J. Murphy, Richard A. Katula, A Synoptic History of Classical Rhetoric, Second Edition,
Hermagoras Press, 1994, ss. 4-5.

% Giiler Celgin, Eski Yunan Edebiyat:, Istanbul, Remzi Kitabevi, 1990, ss. 156-157.

%8 Einfihrung in die Literaturwissenschaft, 111. Rhetorik / Stil-Lehre / Bildlichkeit, 1994, s.1.
http://www.literaturwissenschaftonline.unikiel.de/veranstaltungen/einfuehrungsvorlesungen/2002/Rhe
torik.pdf
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19. ylizyildan itibaren demokratik sistemlerin yayginlagmasiyla birlikte retorik
alaninda da bir canlanma yasanmistir. Amerika Birlesik Devletlerinde birkag
tiniversitede retorik dersleri verilmeye baslanmis ve donemin eserleri incelenmistir. 20.
yiizyilda retorik derslerinin daha c¢ok {iniversitede verilmeye baslanmasiyla birlikte,

bilimsel bir ¢caligma alan1 olarak kendisine yer edinmistir.

Retorik giliniimiizde adli sdylev ve serimleme sOylevinin yani sira siyasi sOylev
olarak da 6nemi korumaktadir. Degisen toplum ve bunun neticesinde organizasyonlarin
bu toplumu etkileme ¢abalarinda yasadigi giigliik, ikna ¢abalarinda retorigin ayrintili

kullanimini gerekli kilmaktadir.

1.6.1.3. Aristo Retorigi

Aristo retorigi giiniimiizde etkili iletisimin anahtar1 olarak goriilmektedir. ikna
calismalar1 agisindan oncii nitelikte olan ikna modelinde Aristo, bilgi tirleri olan teorik
(metafizik), pratik (ahlak ve siyaset) ve sanatsal liretimle alakali olan (productive) bilgi
tirlerinden bahsederek, “logos™un 6zel bir bilgisi olmasi dolayisiyla onu da analitik
felsefe kapsaminda ele almustir™. Aristo’nun bu konu iizerine ortaya koydugu artistik
kanitlar olarak tanimlanan ethos, pathos ve logos tiglemesinde bahsettigi konugmacinin
sahip olmasi gereken oOzellikler, giiniimiizde iletisimin oldugu her alanda Gnemini
korumaktadir. Artistik olmayan kanitlar olarak adlandirilan olgular ise genel olarak
konusmacinin elinde olmayan nedenlere bagli olarak gelisen durumlar1 kapsamaktadir.
Konusmacimin dis goriiniisii, konusmanin yapildigt mekan gibi faktorler artistik
olmayan kanitlara Ornek olabilmektedir. Artistik kanitlar asagidaki  gibi

Ozetlenebilmektedir:

e Ethos: Konusmaci ya da yazarin, oOzellikle sdylemi ya da konusmas1 sayesinde
olusturdugu ikna edici karakteri goriiniisii olarak adlandirilmakta ve Aristo bu

karakter sahibinin, hem konusu hakkinda bilgili hem de yardimsever goriinmesi

> Abdulkadir Coskun, a.g.t., s. 25.
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gerektigini iddia etmektedir®. Yani ethos, konusmacimn karizmatik kisiligi ya
da giivenilirligi ve dolayisiyla konusmacmm tanmirhg ile ilgilidir®™.
Konugmacinin dinleyiciler tarafindan taninmadigi durumlarda; fizigi, giyimi,
konusma sekli gibi algilanabilen 6zellikleri ve bunun yami sira konugmacinin
diiriist tavirlari, deneyimleri, mizah giicii gibi 6zellikleri ikna acisindan yardimci
etkenler olmaktadir®.

e Pathos: Fazilet ya da erdem, hislerle ve duygularla iligkilidir. Aristo,
konusmacinin dinleyicilerin duygularini harekete gegirerek ikna iizerinde etkili
oldugunu savunmaktadir®™. Bu agidan konusmacinin dinleyicilerin hislerini
dogru sekilde belirlemesi ve bunlar1 kendi lehine kullanabilmesi gerekmektedir.
Aristo’nun yaptig1 pathos (fazilet) ayrimi ve giiniimiizdeki karsiligi adalet,
sagduyu, comertlik, cesaret, ol¢iilii olmak, hosgorii, nezaket ve bilgelik olarak
siralanabilen fazilet arasinda belirgin bir farklilik yoktur64.

e Logos: Uclemenin sonuncusu olan logos, mantik yeterlilikleri ve olay ve
olgulara mantikli bakislar ile iliskilendirilmektedir®. Aristo’ya gore ikna,
konusmanin kendisinden etkilenmektedir. Bu anlamda logos, konugsmacinin ikna
etmek istedigi konuyu dinleyicinin mantiksal isleyisini anlayip, bunu kendi
lehine kullanarak gerceklestirilmesi gerektigini ortaya koymaktadir. Diger bir
ifadeyle konugmaci, kanitlar araciligiyla hedefindeki kisi ya da kisileri ikna
etmektedir.

Her ne kadar ii¢ kavram birbirinden ayr1 bir sekilde ele alinabilse de, uygulamada
birbirinden ayn diisiiniilememektedir. Kisacasi ikna siirecinde ethos, pathos ve logos’un
bir arada kullanimi basariyr etkilemektedir. Giinlimiizde bu {i¢leme birgok siyasi
konusmada kitleleri istenilen tutum ve davranigin sergilenmesini saglamak ve bu yolla

hedeflere ulasmak amaciyla profesyonel anlamda kullanilmaktadir.

% Aykar Sénmez, ‘‘Bat1 Retoriginin Genel Terimleri Uzerine Bir Aragtirma’’, yayimlanmamis Doktora
Tezi, Ege Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, 2008, s. 119.

61 James L. Horton, a.g.m., s. 2.

62 Ahmet Haluk Yiksel, a.g.e.,s. 22.

63 James L. Horton,a.g.e., s. 2.

® Ahmet Haluk Yiiksel, a.g.e.,ss. 22-23.

% Ahmet Haluk Yiiksel, a.g.e., s. 23.
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1.6.2. Propaganda

Propaganda, insanlik tarihi kadar eski olan ancak 18. yiizyildan baslayarak
gunimize gelinceye kadar, bilinen bigimine ulagsmis bir kavram olarak, tarih, sosyoloji,
psikoloji, gazetecilik, siyasal bilimler gibi disiplinler arasi inceleme konusu olmus ve

olmaya da devam etmektedir. Propaganda ve ikna kavramlari .

1.6.2.1. Propaganda Kavram

Gliniimiizde propaganda kavrami genellikle siyasi anlamiyla kullanilmakta ve
toplum i¢inde ¢ogu zaman olumsuz ¢agrisimlarla anilmaktadir. S6zlik anlamiyla; bir
Ogreti, diisiince ya da inanci bagkalarina tanitmak, benimsetmek ve yaymak amaciyla
s0z, yaz1 vb. yollarla gerceklestirilen ¢alisma, yatyrnalca66 olarak tanimlanan propaganda,
tarihte ilk olarak dini amaglara hizmet etmis, fakat Birinci Diinya Savasi’ndan itibaren

yaygin bi¢cimde siyaset alaninda kullanilagelmistir.

Yalin bir ifadeyle propaganda, ¢ok sayida insanin diisiince ve davraniglarini
etkilemek amacmi tasiyan, Onceden planlanmis bir mesajlar biitiiniini ifade
etmektedir®’. Daha kapsamli bir tanima gore propaganda; bireyler ve gruplar araciligiyla
diger gruplarin kanilarini, goriislerini ve davraniglarini, iletisim araglarini kullanarak
propagandistin istekleri dogrultusunda etkileme, degistirme ya da kontrol altinda
tutmaya yonelik bilingli davramslardir®. Belli bir hedef kitlede istenilen tutum ve
davraniglarin sergilenmesini amaciyla gercgeklestirilen propaganda, mutlak bigimde ‘ne
iyl ne de koti’ ya da “ne dogru ne de yanlis” olarak siniflandirilamamakta, ancak
kullanimz ile birlikte olumlu ya da elestiriye agik bir anlam kazanmaktadir. S6z konusu
belirsizlik giiniimiizde propaganda kelimesi igin es anlamli olarak yalan, bozulma,

aldatmaca, manipiilasyon (hileli yonlendirme), zihin kontrolii, psikolojik savas, beyin

% Tiirk Dil Kurumu Sozliigii
http://tdk.gov.tr/index.php?option=com_gts&arama=gts&guid=TDK.GTS.5524ec9edb4fe9.61479482
Erisim Tarihi: 08-04-2015

% Ahmet Haluk Yiiksel, a.g.e.,s. 10.

% Osman Ozsoy, Se¢men-Siyasetci iliskileri Ekseninde Basarili Siyasetginin El Kitabi, Istanbul: Hayat

Yayinlari, 2004, s.18.
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yikama ve palavra gibi olumsuz anlamlar tagiyan kelimelerin de propaganda yerine ya

da esanlamli bir bigimde kullanilmasina yol agrnaktadlreg.

Propaganda siirecinin yiiriitilmesinden sorumlu propagandistin hedefledigi tutum
ve davranislarin sergilenmesi biiyiik Ol¢iide dogru stratejinin olusturulmasina bagh
olmaktadir. Bu nedenle hedef kitleye dogru kanallar araciligiyla ulagilmasinin yaninda,
mesajlarin hazirlanma siireci de basariy1 etkilemekte, ancak bu sekilde basarili bir
strateji olusturulabilmektedir”. Propagandada hedef kitleye iletilecek mesajin icermesi
gereken ii¢ temel unsur bulunmaktadir: Retorik, mit ve sembolizm’’. Hedef kitlenin
duygusal tepkilerine hitap edebilmek adina, propagandist olusturdugu temel stratejide
cogunlukla iigiinden de faydalanmay: tercih etmektedir. Ornegin; gevre konusunda
faaliyetler siirdiiren organizasyonlar, dogum ve Olim retorigini kampanyalarinin
merkezine yerlestirerek, zaman zaman gergegi carpitabilmekte, asir1 milliyet¢i gruplar
ise  Alman Reich (Deutsches Reich) mit ve sembolizmini sodylemlerinde

kullanabilmektedir.

Propaganda uzun soluklu ve 1yi planlanmis bir iletisim siireci gerektirmektedir.
Bu dogrultuda iletisimin, ikna ve propagandanin ortak paydasi oldugu sdylenebilir,
¢linkii her iki ¢alismada iletisim siirecinin etkin kullanimi yoluyla tutum ve davraniglari
istenilen yonde degistirme sonucuna hizmet etmektedir. Fakat bu sonuca ulasma
sirecinde etik ve teknik ac¢idan s6z konusu iki alan arasinda farkliliklar ortaya
cikmaktadir. Propagandanin amaci; kisileri, olaylarin iizerinde degerlendirmeye
yoneltmek degil, onlar1 belirlenmis kararlar1 ve sonuglar1 kabul ettirerek, en hizh
bicimde istenilen yonde harekete gecirmektir’?. Propagandist bir grubun ya da kisinin
istekleri yoniinde halkin bir konu ya da olayla ilgili goriislerini degistirmeyi amaclar ve
insanlara “istenen bilgilerin verilmesi” yerine, “istenmeyen bilgilerin kisitlanmasini”
hedefler. Bu anlamda propaganda, halkin fikrini “ikna etme” ve ‘“anlatma” yerine

“kandirma” ve “kafa karistirmayla” degistirme istegini ifade etmektedir’,

% Garth S, Jowett ve Victoria O'Donell, a.g.e., s. 2.

" Ahmet Haluk Yiiksel, a.g.e., s. 12.

" Darren G. Lilleker, a.g.e. s. 224.

72 Cengiz Cigek, iknamin Yapisi, Konya, Egitim Yaynevi, 2012, 98-99.
® Ahmet Haluk Yiiksel, a.g.e., s. 11.
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Propaganda kavrami her ne kadar totaliter rejimlerle anilsa da, uygulama olarak
sadece totaliter rejimlerle ve diktatorliiklerle sinirli kalmamaktadir. Propaganda tarihin
farkli donemlerinde hem totaliter rejimler, hem de demokrasiler tarafindan iradenin
yonlendirmesi amaciyla kullanilmis ve kullanilmaktadir. Bu anlamda propaganda
araciligiyla totaliter rejimlerde, tek gii¢ tarafindan yonetilen totaliter diinya goriisiiniin
yayilmasi esas iken, demokrasilerde belli bir pazar ya da piyasada rekabet edecek

diisiincelerin belli teknikler aracilifiyla etkilenmesi esastir’*.
1.6.2.2. Propagandanin Tarihsel Gelisimi

Propaganda tarihini eski caglarina kadar dayandirmak miimkiindiir. Kelime
anlamiyla ilk kullanim1 1622 yilinda Papa XV Gregor tarafindan kurulan “Kutsal Inang
Yayma Toplulugu'na” verilen Latince isimden ortaya c¢ikmistir. Yeni Diinya’da
Hiristiyanlik inancinin yayilmasi ve Katolik Kilisenin Avrupa genelinde desteklenmesi
gbrev edinen bu cemaatin amaci, dini inang ilkelerinin spesifik teknikler araciligiyla
goniillii, dayatma olmadan hedef kitle tarafindan kabuliin saglanmasi olarak

Ozetlenmistir.

18. ve 19. yiizyilda baski sanati tekniklerinin gelismesi, yazim tekniklerinin daha
verimli kullanilmasi, propaganda mesajlarinin daha genis kitlelere ulagmasini saglayan
alt yapiy1 olusturmustur. Fakat yine de toplum genelinde okuma yazma oraninin diistik
olmas1, mesajlarin karikatiirlere bagvurularak genis kitlelere yayilmasini saglanmustir.”
Tarihin ilerleyen donemlerinde matbaaciligin daha etkin kullanilmasi, elektrigin
saglanmas1 ve telgraf aglarinin kurulmasi gibi gelismeler, propaganda mesajlarinin

iletiminin hizlanip ve yayginlasmasina olanak tanimistir.

20. yiizyila gelindiginde ise, propaganda lizerine yapilan bilimsel arastirmalar
neticesinde, yeni bakis acilarinin ve fikirlerin ortaya ¢iktig1 goriilmektedir. 1917 yilinda
Birinci Diinya Savasi’na katilan Amerika Birlesik Devletleri Creel Komisyonu adi
altinda bir propaganda birimi kurmustur. Komisyonda gorev alan Lippmann ve

Bernays’in gelistirdigi propaganda teknikleri, propagandaya yeni boyut kazandiran

" Daniel, Ute/Siemann, Wolfram. Propaganda. Meinungs kampf, Verfiihrung und Politische Sinnstiftung
1789 — 1889, Frankfurt am Main: Fischer, 1994, s. 15.
> Garth S. Jowett ve Victoria O'Donell, a.g.e., s. 74.
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calismalarin en &nemlilerinden olarak kabul edilmektedir. Oyle ki, giiniimiizde dahi

hemen her propaganda mesaji s6z konusu teknikler ¢ercevesinde hazirlanmaktadir.

Propagandanin gergek anlamda bir “savas silah1” olarak kullanilmasi ise, Ikinci
Diinya Savas1 doneminde gerceklesmistir. Birinci Diinya Savasi'nda kullanimi yaygin
olmayan televizyon, radyo, film vb Kitle iletisim araclar1 ikinci Diinya Savasi'nda
basvurulan 6nemli araglar haline gelmistir. Almanya, Adolf Hitler’in diktatorliigiinde
kendi totaliter diinya goriislerini topluma ideolojik anlamda aktarilmasi amaciyla
“Aydmlanma ve Propaganda Bakanligi”ni (Ministerium fur Reichs auf Klarung und
Propaganda) kurmus ve sanat, miizik, tiyatro, radyo, film gibi aracglarla mesajlarim

paylasarak, halki etkisi altina almay1 ve doktrinini kabul ettirmeyi bagarmistir.

Lenin ve Hitler gibi liderler genis kitleleri propaganda sayesinde etkilemis ve
fikirlerini kabul ettirmislerdir. Buradan anlasilacag lizere iktidarlarin basar1 orani biiyiik
oranla propaganda tekniklerinin etkin kullanima bagli olmaktadir. Gilinlimiizde
propaganda, savas doneminde uygulanan strateji ve tekniklerden daha fazlasini ifade
etmektedir. Artitk hemen her politikacinin ya da siyasi alanda ¢alisanlarin propaganda
tekniklerinden faydalandigim1i  sdylemek miimkiindiir. Buna karsin teknolojik
gelismelerin hiz kazanmasi, bilginin her an her yerden ulasilabilir bir kavram haline
gelmesi, bununla birlikte kitlelerin artan bilgi ve farkindalik diizeyi, propagandistlerin

zihinleri kontrol etmesini gli¢lestirmektedir.

1.6.2.3. Propaganda Teknikleri

Diinyanin neresinde olunursa olunsun Siyasi arenada propaganda tekniklerine
basvurmayan bir sistem diisiiniillememektedir. Propaganda; haber biiltenleri, tartisma
programlari, reklamlar, filmler, konferanslar, posterler, sosyal medya vb. araciligiyla
genis kitlelere ulasmaktadir. Amerika Birlesik Devletleri’nin kurdugu Propaganda
Analiz Enstitisi’niin biitiin okullara dagittigi bilinen Propaganda Sanati (The Fine Art
of Proganada) isimli kitapta bahsedilen baglica 7 teknigi asagidaki gibi 6zetlemek

mumkandar’:

"® Arsev Bektas, akt. Cengiz Cigek, a.g.e., ss. 113-114.
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e Ad Takma Teknigi (Nickname): Bu teknikte genel anlamda olumsuz bir
etiketleme s6z konusudur. Ad Takma Teknigi, ginimizde politik ve kamu
konusmalarmin farkli alanlarinda da siklikla gorilmekte, kosullara bagl olarak farkli
sekiller alabilir, fakat hepsi ayni genel hatlar1 izlemektedir. Mesru delillere dayanan,
tartismalar yerine, propagandist genellikle hedef kitlesinin 6nyargilarina hitap ederek,
kisisel diizeyde muhalefete saldirir.

e Gosterisli Genelleme Teknigi (Glittering Generality): Genel olarak “iyi”
kabul edilen bir deyimi kullanma olarak gerceklestirilen propaganda teknigidir. Ornegin
yasalarin degistirilmesi sirasinda “reform” tanimi kapsaminda ele alinmasi diinyanin
farkli yerlerinde sik¢a basvurulan kullanim bi¢imidir. Gdosterisli Genelleme, bir seyin
alinip baskalarina uygulandigi ortak bir siire¢ olarak ifade edilebilir. Teknik, bu prensibi
herhangi bir taahhiitte bulunmadan ya da konusmaciyr elestirilecek bir duruma
diisiirmeden, duygular1 uyandirmak amaciyla uygulanir.

e Transfer Teknigi: Genel olarak saygi duyulan sembolleri kullanmayi, diger bir
ifadeyle c¢agristm yoluyla hayranlik duyurmayr amaglayan bir tekniktir. Yani
propagandist olumlu imaj sahibi bir kisiyi, kendi imajin1 da bundan olumlu yonde
etkilemesi amaciyla kullanmaktadir. Yardim kuruluslarina tiyelikler, giivenilir insanlarla
goriinmek ve konusmalarda bu kisilerden alint1 yaparak konugsmay1 siislemek olumlu bir
etki yaratacak ve hedef kitleye “Ben de bu insanlar gibiyim” mesajin1 verecektir.
Giivenilirligi artirmak ve begenileri artirmak amaciyla siklikla basvurulan bir teknik
olmaktadir.

e Tanikhk Teknigi (Testimonial): Bu teknik saygin kisilerin destegini ardina
alma olarak da ifade edilebilir. Siyasal iletisimin yan1 sira reklamcilik alaninda da
siklikla basvurulan teknik, Transfer Teknigi ile benzerlik gostermektedir. Her iki
teknikte de olumlu imaja sahip olan kisinin etkili imajindan faydalanilmasi soz
konusudur.

e Halktan Biri Teknigi (Plain Folks): Teknigin 6ziinde propagandistin, ortalama
bir kisi oldugunun vurgulanmasi yer almaktadir. Propagandistin konusmasinin ve
kiyafetlerinin hedef kitlede “halktan biri” izlenimi uyandirmasi amaciyla sade olmasi
amaglanir. Bu teknige genellikle, yiiksek makamlara ulasmay1 hedefleyen ya da 6nci

kurumlarda ¢alisanlar tarafindan bagvurulmaktadir.
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eKagit Derme Teknigi (Card Stacking): Tamamen inandirici bir tezi ortaya
cikarmak i¢in, olgu ve yanlis fikirleri segmek bu teknigin temelini olusturur. Bir
diisiince, program, kisi ya da bir {irliniin, en iyisi ya da en kotiisii oldugunu ortaya
koyma amaci giiden teknik, gerceklerin ya da yalanlarin, mantikli ya da mantiksiz
ifadelerin se¢imini ve kullanimin1 kapsamaktadir.

e“Herkes Yapiyor” Teknigi (Bandwagon): Aidiyet duygusu Uzerinde
yapilandirilan teknik, insanlarin daima ¢ogunlugun yer aldig1 tarafta olma isteklerini
harekete gecirmektedir. Bu anlamda propagandist, herkesin kabul ettigi bir seyi, hedef
kitlenin de kabul etmesi gerektigini vurgulamakta, bir baska deyisle gruptan

dislanmamak i¢in ¢ogunluga katilmanin dogru oldugu vurgulamaktadir.

1.6.3. Lobicilik

Ozellikle yasama alaninda alinacak kararlar1 etkilemeye yonelik bir faaliyet olan
lobicilik, tarihin eski ¢aglarindan giliniimiize degin demokratik rejimlerin 6nemli bir
pargast olmustur. iknaya dayali bir siireci ifade eden lobicilik kavrami o6zellikle
siyasetgiler, ¢ikar gruplari ve akademisyenler tarafindan giincelligini koruyan bir

calisma alanini olusturmaktadir.
1.6.3.1. Lobicilik Kavramm

Kavram hakkinda pek ¢ok goriis olmasiyla birlikte, yapilan tanimlamalar da
birbirinden farklilik gostermektedir. Ayrica lobicilik kavrami lobi, lobici, baski gruplar
gibi farkli terimleri i¢inde barindirmakta ve bunlardan dolayr siklikla bir kavram
kargasas1 yasanmaktadir. Bu acidan oOncelikle kisaca bu terimlerin agiklanmasi,

kavramin anlasilmasi agisindan dogru olacaktir.

Insanlik tarihinin her déneminde yoneten ve yonetilen iliskisinin oldugu
diisiiniilmektedir. Toplumsal yasam g¢ergevesinde bireylerin istekleri, haklar1 ve
uyulmasi gerektiren yasalar ve kanun koyucular vardir. Giinlimiizde bireylerin ve
toplumlarin artan 6zgiirlilk arayisinin siyasi giicler tarafindan fark edilmemesi ya da

ilgilenilmemesi, “Daha dar ¢ikarlar1 temsil eden ve siyasal siireci etkilemeye g¢alisan
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baski gruplarinin olusmasima yol agmustir”’’

. Lobicilik baz1 yazarlarca baski gruplar ile
ayni anlamda kullanilmaktadir. Oysa baski gruplari, “Siyasal katilimin saglanmasi
yolundaki énemli ara¢” gorevini iistlenmektedir’®. Bireylerin tek tek eylemde bulunup
basar1 saglamasi olanaksiz oldugundan, ayni konumda bulunan ve ayn1 amaca yonelik
degisimi gerceklestirmeyi hedefleyen bireylerin bir noktada birleserek, bir eyleme
uygun temel olusturmasmi ifade etmektedir’®. Burada deginilmesi gereken onemli
nokta, bazi kaynaklarda baski gruplarinin lobiler ile ayni anlamda kullanilmasindan
dogan karmasikliktir. Lobi kelime olarak “koridor” anlamina gelmektedir ve adim
Amerika Birlesik Devletleri parlamentosunun karsisinda bulunan bir otelin lobisinden
almigtir. Bask1 gruplar1 belirli ¢ikarlar ¢ergevesinde, ortak bir amaca yonelik olarak
kurulan ve ¢alismalarinin sadece bir kisminin iktidar ile iliskili oldugu bir yapilanmayi
olustururken, buna karsilik lobiler, devleti idare eden giiclerin iizerinde degisik
yollardan etkinlik saglayarak, karar aldirma amacina hizmet eden gruplar ya da
kuruluslar olarak faaliyet gostermektedir®. Lobiler, kendileri ile ilgili bir konu giindeme
geldiginde kamuoyunun kendi c¢ikarlar1 dogrultusunda karar verme siirecini
etkilemelerini saglamaya c¢aba gostermekte ve bunun i¢in hedeflenen yonde bir imaj
olusturarak, kamuoyunu istenilen yonde kosullandirmaktadir®. Lobiler adina yasalari
istekleri dogrultusunda yonlendirmek amaciyla kanun koyucularla, biirokrat ve siyaset
alanindaki ¢alisanlarla iliski kuran kisilere lobici denilmektedir®. Lobiciler kararlari
etkileme siirecinde onemli bir yere sahiptir. Bir lobi faaliyetinin basarili olabilmesinin
on kosulu, lobicinin alandaki egitiminin kapsamli olmasi, meslegi ile ilgili tecriibesi,
kanun koyucularla kuracagi yiiz yiize iligskilerde inandirici ve ikna edici olmasi ve
calistig1 konular hakkinda bilgi sahibi olmasidir. Giiniimiizde ¢ikarlarin oldugu ve
etkilenmek istenen bir¢ok yapilanmaya yonelik lobicilerin, cesitli lobi faaliyetleri
yurattikleri soylenebilir. Lobi faaliyetleri, lobiler ve lobiciler bir arada lobiciligi

acgiklamaktadir.

" flter Turan, Siyasal Sistem ve Siyasal Davrams, akt. Murat Yanik, ‘‘Amerika’da Baski Gruplart’’,
istanbul Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisi, s. 1.

S Miijde Ker Dincer, Lobicilik, istanbul, Alfa Basim, 1999, s. 7.

® Miijde Ker Dincer, a.g.e., s. 7.

8 Mehmet Akad, Baski Gruplarimin Siyasal iktidarla iligkileri, 1976, akt. Miijde Ker Dincer, a.g.e., s. 47.

81 Tayyar Ari, Amerika’da Siyasal Yapi, Lobiler ve Dis Politika, 4. Baski, Bursa, MKM Yayncilik,
2009, s. 147.

82 Mijjde Ker Dincer, a.g.e., s. 47.
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En genel tanimiyla lobicilik; yasama organlari tarafindan alinacak kararlari
etkilemeye yonelik bir faaliyettir. Daha ayritili bir tanima gore lobicilik; yasanin,
normun, diizenlemenin ve genel olarak miidahalenin ve kararin olusturulma, uygulanma
ya da yorumlanma siireglerinde kamu erkini dolayli ya da dolaysiz olarak etkilemeye

yonelik girisimleri igeren bir faaliyettirgs.

Kanun koyucu mekanizmalar: etkileme faaliyeti olarak lobicilik,“bir tiir iletisim
ve bilgi aligverisi”® sireci olarak goralebilir. Buradan hareketle lobicilik; ikna,
inandirma ve tanitim tekniklerini uygulayarak, karar verme mekanizmalar1 iizerinde
baski olusturma ve politik kararlar1 bir grubun veya bir lkenin lehine ya da aleyhine
degistirebilme becerisi olarak tanimlanabilir®™. Diger bir ifadeyle lobicilik; “politik
siiregte dogrudan yer almayan kisi veya gruplar tarafindan bir igletmenin ¢ikarlar
dogrultusunda kamu politikasinin degistirilmesi i¢in yapilan ikna edici iletisim
¢abalaridir”®. Son tanimdan anlagilacagi lizere lobicilik sadece siyaset alaninda degil,
cikart dogrultusunda siyasi dilizenlemeye ihtiyact olan isletmelerin de siklikla
basvurdugu ¢alismalar dizisini ifade etmektedir. Giinlimiizde bir¢ok biiyiik sirket ulusal
ve uluslararasi pazarda yer alabilmek, isletmenin ¢aligmalarini genisletebilmek amaciyla
yasal diizenlemelere ihtiya¢ duymaktadir. Bu anlamda Amerika Birlesik Devletleri
kokenli 3M Grubu gibi biiyiik sirketler lobi faaliyetlerine bagvurmakta, bunun yani sira

sirketler siyasi karar alicilar1 ve ¢alisanlarin mesru ¢ikarlar1 konusunda bilgilendiren ve

uyulmasi gereken ilkeleri de olusturmaktadir.

Ozet olarak lobicilik, hem isletmelerin hem siyasal mekanizmalarin énemli denge
saglayici giiciinii olusturmaktadir. Bu giiclin aktif kullanim1 etik ilkeler géz oniinde
bulunduruldugunda iki tarafli olarak hem siyasal mekanizmaya hem topluma fayda

saglamaktadir.

1.6.3.2. Lobicilik Tarihgesi

8 Frank J. Farnel, Lobicilik Miidahale Stratejileri ve Teknikleri, Paris, Les Editions d’Organisation,
1994 s. 20.

8 Tayyar Ar1, a.g.e., s. 152.

8 Meltem Sezgin, <‘Lobicilik Kavrami ve Yontemleri>’, istanbul Universitesi iletisim Fakiiltesi
Dergisi, Cilt 2, Say1 12, 2002, s. 752. (751-771)

8 Nurhan Babiir Tosun, “Bir Uzmanlik Alani Olarak Lobicilik”, istanbul Universitesi, iletisim
Fakaultesi Dergisi, Say1: 16, 2003, s. 350. 349-364.
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Demokratik yapilanmalarin tamamlayic1 gilicli olan lobiciligin, tarihin eski
donemlerinde var oldugu bilinmekte, fakat ismen kullaniminin Amerika Birlesik
Devletleri’nde gergeklestigi kabul edilmektedir. Birlesik Devletler hiikiimeti, ¢ikarlarin
temsil edilmesi ilkesi ve yasama, yiirlitme, yargi erklerinin dengesi iizerine, ama ayni
zamanda yasama faaliyetinde sivil ¢ikarlarin da dikkate alinma hakki tizerine kuruludur.
Dolayisiyla “Lobiciligin” Amerika Birlesik Devletleri’nin kurulma asamasinda var

oldugu kabul edilmektedir®’.

Lobicilik deyimi Amerika Birlesik Devletleri Bagkani Ulyses Grant’in Llard
Oteli’nin lobisinde yiiriittiigii ¢alismalara verilen isim olarak tarihe ge¢mistir. Lobicilik,
ilk zamanlar1 olarak kabul edilen 1850’li yillarda kaba giigle siirdiiriilen faaliyetleri
icerirken, daha sonraki donemlerde ¢alismalara riigvet yontemi de eklenerek, devam
edilmistir. Donemin olumsuz imaja sahip olan lobicileri, karikatiiristler tarafindan kotii,
tehdit edici, devamli puro igen ve kanun yapicilart avuglart arasinda tutan kisiler olarak

yan51t11mlst1r88.

1930’lu yillarda donemin senatdrii olan Hugo Black tarafindan lobiciligin
yasalastirilmas: yoniinde Oneriler sunulmus, fakat kabul edilmemistir. Bu donemde
diinyay1 etkileyen Nazizm etkisi altinda Amerika Birlesik Devletleri, dis gli¢lerin kendi
yasal mekanizmalar1 lizerindeki etkisini kontrol altina alabilmek amaciyla 1938 yilinda
Yabanct Ajanlarin Tescil Yasasin1 onaylamistir. Bu yasaya gore yabanci tilkeleri

temsilen eden kisilerin Adalet Bakanligi’na kayit olmasi gerekmektedir.

1946 yilinda Amerika Birlesik Devletleri tarafindan lobicilik bir diizenleme
kapsaminda yasalasmis ve lobicilik faaliyeti yiiriiten kisilerin bagkanlik sekreterine
bildirilmesi zorunlu kilimmistir. Bu ddnemde lobicilik faaliyetleri hiz kazandig
gorilmektedir. 1950 yilinda Harry Truman’in emriyle lobicilerin faaliyetlerinin
incelenmesi amaciyla bir komisyon kurulmus ve 1948 yilinda sicile kayitli 1016 lobici

bulunurken, 1950’lerde bu sayinn ikiye katlandig tespit edilmistir®.

8 Frank J. Farnel, a.g.e., s. 16.
8 Miijde Ker Dincer, a.g.e., s. 53.
% Miijde Ker Dincer, a.g.e., s. 56.
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1995 yilinda lobicilik ile ilgili mesleki kurallar diizenlendigi ve 2007 yilinda
revize edildigi bilinmektedir. Buna gore, “yasama iizerinde etkili olmak amaciyla ikiden
cok kez ve zamanlarinin %20’sini kapsayacak bicimde faaliyette bulunanlarin lobicilik
meslegini profesyonel olarak icra ettikleri kabul edilmekte ve bu nedenle de kayith

olmalar1 gerekmektedir”*,

Gegmiste sadece iktidara yakin ya da herhangi bir sebepten dolay1 bir yerlerde yiiz
yiize gelen kisiler tarafindan gerceklestirilen bir faaliyet olan lobicilik®', zaman icinde
ekonomik ve g¢evre kosullarinin degismesi ve uluslararasi iligkilerin geniglemesiyle
degisime ugramis ve giiniimiizde iktidarin yok sayamayacagi bir lobicilik anlayisi
gelismistir. Demokratik sistemlerin vazgegilmez pargasi olan lobicilik, giiniimiizde her

demokratik sistemde 6nemli bir denge saglayicisidir.

Tiirkiye’de lobi faaliyetlerine yonelik yasal diizenlemeler bulunmamaktadir.

Lobicilik “is bitirmenin kotii bir yolu%

olarak goriilmekte, bu meslegi icra edenler ise
olumsuz imaja sahip olmaktadir. Lobi faaliyetleri yiiriitmek isteyen sirketler, iist diizey
calisanlarindan yasamada etkili kisilerle iliski kurmalarini istemektedir®™. Bu anlamda
lobiciligin  lilkemizde gelisme siirecinde bulunan bir c¢alisma alan1 olarak

degerlendirilmesi dogru olacaktir.

1.6.3.3. Lobi Teknikleri

Lobi faaliyetlerinin basarili olabilmesi birgok faktore baglidir. Bunlarin basinda
dogru lobi tekniklerinin uygulanmasi yer almaktadir. Cogu zaman sadece bir teknikten
faydalanilmas1 basariyr getirmemektedir. Amerika Birlesik Devletleri’nde kullanilan

lobi teknikleri esas alindiginda, bunlar1 asagidaki gibi 6zetlemek miimkiindiir®*:

e Yiiz Yiize Iletisim Teknigi: Kanun koyucularla yapilan karsilikli konusmalar,

iligkilerin diizenlenmesi ve hedeflenen degisimlerin gerceklesmesi agisindan en etkili

% Filiz Balta Peltekoglu, Halkla iliskiler Nedir?, 8. Baski, istanbul: Beta, 2014, s. 602.
Frank J. Farnel, a.g.e., s.16.

% Miijde Ker Dincer, a.g.e., s. 171.

“ibid.

% Miijde Ker Dincer, a.g.m., s. 126-127.
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teknik olarak kabul edilmektedir. Yiiz ylize iletisimde lobicinin dig goriiniisii ve ikna
gucti ozellikle 6nem kazanmaktadir.

e Yonetimin c¢esitli kademelerindeki gorevlilere yazmak: Kanun koyucu
kisilere yazilan bir mektup aracilifiyla ulasmak, siklikla bagvurulan tekniklerdendir.
Bireylerin tek basina ulasamadiklari yonetime, ortaklasa diizenlenen kampanyalar
kapsaminda yazili bir sekilde ulasmak avantaj saglamaktadir. Ozellikle segim
bolgelerinden gelen orijinal fikirler, bu durumda etkili olabilmektedir.

¢ Sosyal Lobicilik Teknigi: Lobicilerin kendilerini ifade edebilmelerinin bir yolu
sosyal lobiciliktir. Kendi iilkelerinde ya da dig iilkelerde diizenlenen parti, kokteyl,
yemekler, geziler gibi etkinlikler yoluyla kanun yapicilar eglendirilebilmekte ve bu
sekilde olumlu bir izlenim yaratarak, etkilerini arttirabilmektedirler.

e Devlet gorevlileri, yardimcilar1 ya da yakin cevreleriyle dostluk kurmak:
Lobiciler, devletin farkli kademelerinde olmamalarina ragmen, list diizey calisanlar
aracilifiyla gizli bilgilere ulagabilmektedirler. En ¢ok tanidigi olan lobiciler, kanun
koyucular tizerinde en etkili olanlardir. Dolayisiyla kanun koyucularla kurulan iligkiler
biiylik 6nem tagimaktadir.

e Kampanya destegi saglamak: Dogrudan lobicilikle baglantisi olmamasina
ragmen, yoneticileri kampanya siire¢lerinde desteklemek, ileri vadede olumlu sonuglari
etkilemektedir. Bu anlamda kanun koyucunun se¢im ddéneminde yapilan yardimin,
lobicilere geri donmesiyle birlikte karsilik verilmis olmaktadir.

¢ Lobi sirketleri kiralamak: Bu teknigin 6zellikle lobiciligin 6nemli bir faaliyet
olarak kabul edildigi Amerika Birlesik Devletleri gibi devletlere 6zgili bir olgu oldugu
sOylenebilmektedir. Lobi faaliyetlerine ihtiyagc duyan kisiler, lobi sirketlerine
bagvurmakta ve burada ozellikle lobi sirketinin iinline ve biiyiikliigiine goére tercih
yapmaktadirlar.

e Toplantilar diizenlemek: Ayni1 amaglar1 giiden kisilerin bir araya geldigi ve
belli bir konu iizerinde bilgi ve fikir alis verisinin gergeklestigi toplantilar, sikca
basvurulan lobi tekniklerindendir. Konu hakkinda eksik bilgiye sahip olan kisilerin
aydinlatilmas1 ve genel olarak baski grubu, organizasyon ya da sektdrde kabul gormiis

fikirlerin paylasilmasi acisindan onem tasimaktadir. Ozellikle periyodik olarak
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diizenlenen toplantilar, hem kampanyaya yonelik girisimlerin kesinlestirilmesinin hem
tiyelerle baglantida kalmanin 6nemli bir yolu olarak goriilmektedir.

¢ Bilgi sunmak: Amerika Birlesik Devletleri Anayasasi’na gore vatandaslar, yasa
tasaris1 sunma hakkina sahip degildirler. Bu nedenle yasa tasaris1 onermek isteyen
vatandaslar kendilerini temsil eden kanun koyucular {izerinden etki olabilmektedirler.
Burada devreye giren lobiciler, hem kanun koyucular1 etki altina almaya ¢aligmaktadir.
Diger taraftan lobiciler kanun koyucularin bazi durumlarda eksik olan bilgilerini
tamamlama gorevini de tstlenmektedirler.

e Secmenlerle tamsmak: Kanun koyucularin tekrar se¢ilme olanagi se¢menlere
bagli olmasindan dolayi, seg¢menlerle olan iligkilerine &zen gostermelerini
gerektirmektedir. Se¢menlerin ayni1 zamanda baski gruplar1 ya da lobi iiyeleri oldugu
diisiiniildiginde, lobi faaliyetleri agisindan tasidiklari Onem anlasilabilir. Burada
lobiciler temsil ettikleri gruplarin tiyelerinden olusan segmenlerle tanigabilmekte ve ayni
zamanda kanun koyucularin s6z konusu kisilerle tanismasina olanak saglamaktadirlar.

eDogrudan eylemler organize etmek: Bu teknikle, kilit noktada yer alan ¢ok
sayida idarecinin dikkatini ¢ekmek ve uygun yasal diizenlemelere gitmenin
zorunlulugunu kabul ettirmek olasidir.

e Komite toplantilarina ve mahkemelere katilmak: Yasa tasarilar1 {lizerinde
tartismak i¢in yapilan toplantilar, lobicilerin enformasyon iletme ve temsil ettikleri
kisilerin yasalar1 destekleme ya da reddetme giiciinii gosterebildikleri bir ortam
sunmaktadir. Lobiciler, toplantilarda gozlemci ya da konusmaci olarak yer
alabilmektedirler. Bu olanagin dogru sekilde kullanilmasi, kanun koyucularin tizerinde
olumlu etki birakilabilmesi agisindan ©6nemli olmaktadir. Ayrica medyanin bu
toplantilara dahil olmasi, lobicilerin genis Kkitlelere ulasabilmesini de miimkiin
kilmaktadir.

e Halkla iliskiler kampanyalar1 diizenlemek: Halkla iliskiler kampanyalarina
lobiciler, siklikla kamuoyunu yiiriittiikleri caligmalarina yonelik bilgilendirme ve
etkileme amac1 giiden bir lobi teknigi olarak bagvurulmaktadirlar.

eMedya ile olumlu iliskiler ortamm olusturmak: Medya ile olusturulacak
olumlu iliskiler sayesinde, baski grubu ya da lobiye {liye olmay1 diisiinen potansiyel iiye

adaylarinin olumlu izlenimler edinmesi saglamakta, lobi faaliyetlerinin medyada pozitif
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elestiriler almasina destek olmakta ve yasama asamasinda Onerilerin kabuliin
kolaylagmasina yardimci olmaktadir.

e Kullanilmasi sakincali yontemler (tehdit ve riisvet): Tehdit ve riisvet lobi
teknikleri arasinda onaylanmamasina ragmen zaman zaman bagvurulan fakat uzun
vadede olumlu sonuglara ulagmanin miimkiin olmadig1 tekniklerdir. Tehdit yoluyla
amacina ulagmaya calisan bir lobici, olumsuz izlenim yaratmakta ve sonraki siireglerde
basariya ulasamamaktadir. Riisvet ise, 6zellikle biirokratik siire¢lerin daha hizli islemesi

amactyla bagvurulan bir tekniktir ve lobiciligin etik boyutunda onaylanmamaktadir.

Genel olarak kanun koyucular ve sosyal cevreyle kurulacak sicak iliskiler ve
faaliyet amacinin duyurulmasia yonelik c¢alismalar, lobi tekniklerinin temelini
olusturmaktadir. Lobi tekniklerinin yani sira, baski grubu ve lobilere dahil olan tiim
bireylerin, kurumlarin ya da {ilkelerin hedefe yonelik bir biitiin olarak hareket etmesi,

bahsedilen tekniklerin basarisin1 destekleyici nitelikte olabilmektedir.

1.6.4. Halkla Iliskiler

20. yilizyilin ikinci yarisindan itibaren hizlanmaya baglayan ekonomik ve
toplumsal degisimler, isletmeler nezdinde hedef kitle algisinda koklii degisimlere neden
olmus, yogun rekabet ortaminda faaliyetlerini siirdiirmek isteyen igletmeler i¢in iletisim
acisindan firsatlar1 da beraberinde getirmistir. Gegmiste benimsenen tek tarafli iletisime
dayanan halkla iliskiler anlayisi, giinlimiizde hedef kitlenin de s6z sahibi oldugu ¢ift

yonlu bir siire¢ olarak gortlmektedir.

1.6.4.1. Halkla iliskiler Kavram

Bir ¢alisma alani olarak halkla iligkiler; iletisim bilimleri, isletme, sosyoloji, psikoloji,
siyasal bilimler gibi bircok alanla iligkili olmasindan dolayr disiplinler arasi bir
karaktere sahiptir. Dolayistyla halkla iligkiler kavramu farkli baglamlarda ele alinmakta
ve giiniimiize degin halkla iligkilerin tanimi1 konusunda fikir birligine varilmis tek bir

tanimdan bahsetmek mimkiin olmamaktadir.

41



Genel olarak halkla iligkiler, “sosyal bilimleri ve bilgi birikimini kullanarak, planl
bir sekilde iligkinin dogasin1 anlamak ve belli amaglara gore sekillendirmek i¢in yapilan

99

planl girisimlerdir % Hangi alanla ilgili olursa olsun, halkla iligkiler en genel anlamda
“kamu ile organizasyon arasinda uyumu ve anlayis1 saglama” olarak
tanimlanabilmektedir. Bernays’in (1923) bu tanimi halkla iliskilerin “koprii gorevini”

istlendigini agiklamakta ve alanda yapilan biitiin ¢aligmalarin 6ziinii olusturmaktadir.

Tarih i¢inde ¢esitli arastirmacilar tarafindan yapilan tamimlar Irfan Erdogan

tarafindan su sekilde ozetlemektedir®®:

o Lesly’e (1967) gore halkla iligkiler; digerlerinin iyi niyetini saglamak igin ne
yapmast gerektigini saptamada gruba yardim eder, iyi niyeti kazanma yollarini
planlar ve bunun ic¢in etkinlikler duizenler.

e Bernays (1955) yukarida verilen tanimi gelistirmis ve halkla iliskileri herhangi bir
faaliyeti, dava, hareket veya kurum icin, enformasyon, ikna ve uyarlama yoluyla,
kamu destegini saglama cabas1 olarak tanimlamistir.

e 1940-1950 yillarinda ise halkla iligkiler bir ikna sanati olarak ele alinmis ve
Stephenson (1971) tarafindan bir davranisi, benimsetmek veya belli yonde hareket
yaratmak i¢in halki inandirma sanati olarak tanimlanmistir.

e Harlow (1976-1977) halkla iliskileri 1970’lerde bir orgiit ve orgiitiin haklar
arasinda ortak iletisim, anlayis, kabul ve isbirligi cizgisi kuran bir yonetim
fonksiyonu olarak ele almistir. Halkla iliskiler yonetimi kamuoyu hakkinda
bilgilendirir ve kamuoyuna duyarli olmasina yardim eder.

e Grunig ve Hunt (1984) halkla iligkileri, organizasyon ile kamusu arasindaki
iletisimin yonetimi olarak tanimlamislardir.

e Berth ve Sjoberg’in (1988) tanimina gore; bir sosyal bilim olarak halkla iliskiler,
iletisimi kurumlar ve kurumlarin iliski icinde bulundugu ¢esitli kesimler arasinda

bir anlam aligverisi igin kullanmaktadir.

% Trfan Erdogan, Teori ve Pratikte Halkla iliskiler, 3. Baski, Ankara, Erk Yayinlari, 2014, s.16.
% frfan Erdogan, a.g.e., ss. 17-18.
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e Ledingham ve Brunig (1998) halkla iligkileri, analiz, planlama, uygulama ve
degerlendirmeyi igeren dort asamali yonetim siirecinden olusan iliski yontemi
olarak ele almislardir.

e Hutton’a (1999) gore, orgiitiin stratejik iliskisini diizenleme baglaminda halkla

iligkiler, stratejik iliskileri yonetmeyi ifade etmektedir.

Yukarida verilen tanimlara bakildiginda, halkla iligkilerin zaman i¢inde diinya
kosullarindan etkilendigi ve gelistigi goriilmektedir. 1920’lerde sadece kamu ve
organizasyon arasindaki uyumlu iligkiyi saglamak olarak tanimlanan halkla iliskiler,
1940-1950’lerde ikna ile iliskilendirilmis ve halkla iligkiler bir ‘‘inandirma cabasi’’
olarak ele alinmistir. 1980’lerde halkla iliskilerin, yoOnetim anlayismin hizla
yiikselmesiyle birlikte, tanimlarda iletisim yonetimi ya da teknigi olarak aciklamalar
eklenmistir. 1990’larda c¢ift yonli iletisim ve stratejiler halkla iligkiler tanimlarina
eklenmistir. Netice olarak, yapilan biitiin tanimlamalar bir ¢aligma alan1 olarak halkla
iligkileri, kurum ile iligki i¢inde oldugu kisiler ve kurumlar arasindaki iletisimin

yonetimi olarak degerlendirmek miimkiindiir.

Vurgulanan farkli tanimlari arastiran iletisim bilimcisi Rex Harlow 1976 yilinda bir
sistem cergevesinde toplamaya calisarak, o tarihte toplam 472 tanima ulasmis ve bu
tanimlar1 temel alarak biitiinlesik bir halkla iligkiler tanimi olusturrnustur97. Bircok

kaynakta yer alan bu tanim, bilim insanlarinin ¢ogu tarafindan da kabul gérmektedir.

“Halkla iliskiler, organizasyonla hedef kitleleri arasinda karsilikly anlayis, kabul
gorme, is birligi ve iletigimin saglanip stirdiiriilmesine yardim eden; sorunlarin ve
konularin yonetimiyle ilgili; yonetimi kamuoyu konusunda siirekli bilgilendirerek,
ona karst duyarli olmasina yardimct olan; yonetimin, kamu yararina hizmet etme
sorumlulugunu tamimlayip vurgulayan; egilimlerin onceden saptanmasina
yardimci olmak i¢in bir erken uyari sistemi gorevi yaparak yonetimin degisiklige

ayak uydurmasina ve degisiklikten yararlanmasina yardim eden; arastirma

% Ulrike Réttger, Joachim Preusse, Jana Schmitt, Grundlagen der Public Relations — Eine
kommunikations wissehnschaftliche Einfihrung, 2. Auflage, Wiesbaden, Springer VS, s. 19.

43



yontemleri ile saglikli ve etik ilkelere uygun iletisim tekniklerinden birincil

araclar olarak yararlanan ézgiin bir yonetim fonksiyonudur”®.

Yukarida verilen tanima ek olarak Amerika Halkla iliskiler Toplulugu (PRSA)
halkla iligkileri “organizasyon ile hedef kitle arasinda yararl iliskiler kuran stratejik bir
iletisim siireci”® olarak tanimlamaktadir. Kurumlarin yonetimleri, kurumsal hedeflere
ulagmak i¢in toplumun tutumlarin1 ve degerlerini anlamasi gerektigini vurgulamaktadir.
Hedeflerin dis c¢evre ile sekillendigini belirten PRSA, halkla iligkiler uygulamacisinin

bu siiregte hem yonetime danigsmanlik hem de toplum ile kurum arasinda arabuluculuk

gorevini iistlendiginin altin1 ¢izmektedir.
1.6.4.2. Halkla iliskilerin Tarihsel Gelisimi

Tiim iletisim ile ilgili alanlar gibi halkla iligkiler tarihini insanlik tarihinin eski
caglarina dayandirmak miimkiindiir. Insanlarin topluluk halinde yasadiklari, yéneten ve
yonetilen iligkilerinin basladigi donemde halkla iliskilerin varligindan kurumsal
anlamda olmasa da sz etmek miimkiindiir. Erken dénemde yapilan retorik ¢aligsmalar
ve bu caligmalarin ikna acisindan gelistirilmesi bir nevi halkla iliskiler tarihindeki
uygulamalar1 da olusturmaktadir. Ciinkii ikna ¢aligmalar1 giiniimiizdeki anlamiyla ile
halkla iliskilerin basvurdugu tekniklerin basinda gelmektedir. Halkla iligkiler
faaliyetlerinin bilingli bir sekilde yiiriitilmeye basladigt donem ise 18.yiizyila

dayanmaktadir.

Halkla iligkilerin bugilinkii anlamiyla kullanilmas: 19.yiizyilin sonlar1 ve
20.ytlizy1lin baglarina dayanmaktadir. Erken uygulayicilarin genellikle yazar (publicist)
oldugu soOylenebilir. Bunlar arasinda en taninmis olant dénemin sirk sahibi P.T
Barnum’dur. “Kétii tanitim diye bir sey yoktur” diyerek giiniimiize kadar kullanilan bir
sO6z sOylemigtir. Sirk gosterilerinde ¢ok sayida izleyicinin katilmasi i¢in hazirladigi
miistehzi tanitim faaliyetleri, onun koti anilmasmma neden olmusturloo. Ancak

Barnum’un faaliyetleri zaman i¢inde fayda saglayarak, neticesinde Barnum’un bir basin

% Goran Sjoberg, Mesleki Uygulama igin Bir Halkla iliskiler Egitim Modeli, 1998, akt. Ahmet Biilent
Goksel, Nilay Basok Yurdakul, Temel Halkla iliskiler Bilgileri, 4. Baski, izmir, Ege Universitesi
Basimevi, 2007, s. 7-8.

% http://www.prsa.org/aboutprsa/publicrelationsdefined/#.VSqW5-Gz6Jc Erisim Tarihi: 12-04-2015.

100 K eith Butterick, Introducing Public Relations — Theory and Practice, Sage Publications, 2011, s. 9.
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temsilcisi/ajan1 kullanmak zorunda kalmasina neden olmus ve bu ajanlar araciligiyla
sahte olaylar, heyecan uyandiran taktikler kullanarak tanitim faaliyetlerini bu yonde
siirdiirmiistiir'®®. Uygulama ve teorinin i¢ i¢e gectigi bu donemde gazeteci Ivy Ledbetter
Lee (1877-1934) ve halkla iliskiler uzman1 Edward Bernays (1891-1955) alana biyik
katki saglamislardir. Ivy Lee 1905 yilinda Amerika Birlesik Devletleri’nin ilk halkla
iliskiler biirosunu agmis ve “Prensipler Bildirisi” adi altinda ilk yaymim yapmustir'2,
Bu bildiride halkla iliskilerde bir donemin tamamen kapandig1 vurgulamis, halkin yok
sayllamayacagini ve bilgilendirilmesi gerektigini savunmustur™®. Bunun yant sira Lee,
calistigl sirkette c¢ikan sorunlar ve buna bagli olarak bazi g¢alisanlarin hayatlarini
kaybetmesinden dolayr adi olumsuz anilan sirketin ana hissedar1 John D. Rockfeller’a
olay yerine gitmesini ve kosullar1 ilk elden incelemesini Onermis, bdylelikle imaj
calismalarinin da temelini atmistir. Lee, genel olarak topluma gercegin agiklanmasi
gerektigini ve eger gercekler kurumun agiklayamayacagi diizeyde olumsuz ise, kaynak
olarak kurumun agiklamasi gerekenlerin diizeltilmesi gerekliligini vurgulamustir'®,
Fakat burada belirtmek gerekir ki, bu déonemde kurum ikna oldugu i¢in degil, disaridan

1% Bundan

gelen baski neticesinde kaynaktan aliciya bilgi akisi gerceklesmektedir
sonraki siiregte halkla iliskiler isim olarak ¢ok anilmamis fakat alanda yapilan

calismalar artmustir.

Birinci Diinya Savasi’ndan sonraki donemde ise halkla iligkiler alaninda yasanan
degisimler olduk¢a hizlanmigtir. 1922 yilinda ise Walter Lippmann KamuOyu adli eseri
yazmistir. Lippmann, “riza imalati olarak adlandirdigi sanatin {iretimiyle halkin
seceneklerinin  ve tutumlarmin onlara sOylenen sekilde insa edildiginden”
bahsetmektedir. Bundan bir yil sonra Sigmund Freud’un yegeni olan Edward Bernays
kaleme aldigi Crystallizing Public Opinion eseriyle halkla iliskiler alaninda yeni bir
sayfa agmistir. Bernays ¢alismalarinda, Le Bon’un kitleleri kontrol altinda tutulmasina

yonelik onerilerini igeren kitle psikolojisini ve Freud’un derinlik psikolojisini oncelikli

1% jrfan Erdogan, a.g.e., s. 48.

192 {rfan Erdogan, a.g.e., s. 51.

103 Dan Lattimore, Otis Baskin, Suzette Heiman, Elizabeth Toth, Public Relations: The Profession and
the Practice, United States, McGraw-Hill, 2011, s. 30.

1% Dan Lattimore ve digerleri, a.g.e., s. 30.

105 Ayla Okay, Aydemir Okay, Halkla iliskiler Kavram, Strateji ve Uygulamalari, 3. Basku, istanbul,
Der Yayinlari, 2007, s. 12.

45


http://www.mhprofessional.com/contributor.php?id=48581
http://www.mhprofessional.com/contributor.php?id=48582
http://www.mhprofessional.com/contributor.php?id=48583
http://www.mhprofessional.com/contributor.php?id=48584

olarak savas propagandasini gelistirmek amaciyla uyarlarken ayni degerlendirmesini
ekonomik anlamda fayda saglamaya da uyarlamigtir. S6z konusu noktada Bernays’in ne
diisiindiigiinii su sekilde 6zetlemek miimkiindiir: “Eger bir kitleye anlamsiz bir savasi
satmak miimkiinse, o halde ayn1 yontemlerle bu kitleye araba, sabun ya da herhangi bir

{iriinii satmak da miimkiin olmalidir’*°®

. Bernays kurumlarin halkinin anlik kardan daha
onemli oldugunu vurgulamis ve halkla iliskilerde sosyal bilimlerin prensiplerinin ve
tekniklerinin kullanilmasinin promosyonunu yapmlst1r107. Bunun yanmi sira Bernays,
New York Universitesi’nde halkla iliskiler alanindaki ilk dersi vermeye baslamistir.
1927 yilinda Luck Strike adli sigara firmasi i¢in kadinlarin sigara igmesinin hizla
yayginlagmasini saglayan basarili bir kampanya diizenlemis ve 1928 yilinda, halkla

iliskiler pratiklerini agikladig1 Propaganda adli eserini yazmistir.

1929 Buhram ve Ikinci Diinya Savasi’'nda da halkla iligkilere yonelik
uygulamalara sik sik bagvurulmustur. Ozellikle Amerika Birlesik Devletleri Baskani
Franklin Roosevelt, halkla iliskiler uygulamacilarindan yardim alarak, Savas
Enformasyon Ofisini (Office War Information) kurmus ve ofis toplumun hem destegini
kazanmak, hem de istedigi yonde diisiinen kamuoyu yaratmak igin caligmalar
yiiriitmiistiir. Ikinci Diinya Savasi’m takiben Amerika’da halkla iliskiler uygulamalari
alaninda biiyiime ve gelisme kaydedilmis, boylelikle halkla iliskiler siyasal alanda da

basvurulan 6nemli bir ¢aligsma alani haline gelmistir.

Kitle iletisim araglarinin gelismesi, ulasimin kolaylagmasi tilkeler arasi iliskilerin
buna bagl olarak giiclenmesi, halkla iliskilerin diinya iizerinde hizla yayilmasina ve
uygulama alanin genislemesine neden olmustur.1960°l1 yillara gelindiginde ise
Bernays’a gore, kaynaktan aliciya dogru giden tek yonlii enformasyon ve ikna tarzi,
yerini ¢ift yonlii bir iletisim tarzina birakmistir. Bu dénemde halkla iliskilere bagvuran
misteriler diger halk arasinda bir etkilesim, halkla iliskiler danismanlarinin iizerinde en
¢ok durduklari konu olmustur'® 1980’li yillara gelindiginde halkla iligkiler alaninda
yapilan akademik caligmalar hiz kazanmig, ekonomik ve siyasal anlamda aktif olarak

yiiriitiilen halkla iligkiler ¢alismalar1 artmistir.

106 jack E. Brush, a.g.e., s. 87.
97 frfan Erdogan, a.g.e., s. 54.

198 jrfan Erdogan, a.g.e., s. 60.
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Tiirkiye’de ilk defa kamu kurumlarinda uygulanan halkla iligkiler, Milli Savunma
Bakanligi ve Genel Kurmay Bagkanlii’nda “Basin ve Halkla Miinasebetler Daire

~ 9

Baskanlig1” adlar1 altinda basinda ¢ikan haberleri ve medya kuruluglarindan gelen haber
isteklerini karsilamak amaciyla kurulmustur'®. Bundan sonraki siirecte bircok kamu
kurulusunda halkla iligkilere yonelik birimler kurulmus ve 1972 yilinda Tiirkiye Halkla
lliskiler Dernegi’nin (TUHID) calismalarina baslamasiyla birlikte, halkla iliskiler
alaninda ¢alisanlar ortak bir c¢ati altinda toplanarak faaliyetlerini gelistirmislerdir.
Dernegin kuruculari ise; Aladdin Asna (ilk baskan), Ahmet Ramazanoglu, Affan Basak,
Aysegiil Dora, Babiir Ardahan, Canan Usman, Ciineyt Koryiirek, Ender Giirol, Mehmet

Akter, Mehmet Turag, Necdet Giinkut, Ridvan Mentes ve Saglam Dalaman’dir.

Tiirkiye’de 6zel kuruluslarin halkla iligkileri biinyelerine dahil etmeleri 1970’li
yillar1 bulmustur. Asna’ya goére bunun sebebi, Tiirkiye’de cok uluslu sirketlerin
faaliyetlerine bu donemde baslamalari ve kendi iilkelerindeki calismalar1 iilkemize
tasimis olmalaridir. Bunu fark eden ulusal diizeyde faaliyet gosteren kurumlar da halkla

iligkiler uygulamalarini benimsemistir''°.

Giliniimiizde halkla iliskiler genis kapsamli bir c¢alisma alanidir. Ekonomik
anlamda smirlarin ortadan kalkmasi, toplumsal alanda yasanan degisimler ve buna bagl
olarak miisteri profilinin degismesi, rekabet ortaminda zorlu kosullara neden olmustur.
Kiiresellesmenin etkileri altinda ekonomik varligini siirdiirmek isteyen kurumlar,
miisteri odakli bir yaklasim benimsemek durumunda kalmistir. Tiim degisim ve
gelisimlerin neticesi olarak gecmiste kaynaktan alicitya dogru tek yonli yiiriitiilen
iletisim, gliniimiizde ¢ift yonlii simetrik bir akis1 gerektirmektedir. Bu anlamda kurumlar
halkla iligkileri yonetimlerinin destekgisi olarak ele almakta ve hedef kitlelerine yonelik
caligmalarinda halkla iliskileri amaclarina ulasma yolunda stratejik bir ara¢ olarak

degerlendirmektedir.

109 Ayla Okay, Aydemir Okay, a.g.e., s. 18.
MO Age.,s. 24.
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1.6.4.3. Halkla iliskiler Teknikleri

Kurum ile kurum tarafindan belirlenen kitle arasindaki iletisimin dogru bir sekilde
gerceklesmesinden sorumlu olan halkla iliskiler, siirecin saglikli bir bi¢imde geligsmesi
ve istenilen amagclara ulasilmasi i¢in uygulayicilar tarafindan mesajlar hazirlanmakta ve
en verimli sekilde iletimi gergeklestirmektedir. Bu siire¢te kullanilan teknikler hem
kurum hakkinda yapilacak tanitimlarda hem kampanyalarin taniiminda ve hem de
hedef kitleye iletiminde 6nem tasimaktadir. Bir kampanya ne kadar iyi olursa olsun,
hedef kitlesine ulagsmadigi miiddetge basarisiz olmaktadir. Bahsedilen bu teknikleri
farkli cercevelerden ele almak miimkiindiir. Halkla iliskiler teknikleri lobicilikten,
sponsorluk faaliyetlerine, kurum kimligi c¢alismalarindan, intranet ve extranet
uygulamalarina, agik hava ortamlarindan, fuar ve festival etkinliklerine, yarismalardan,
konferans, seminer, sempozyum ve panel gibi etkinliklere ¢ok sayida uygulamadan
olugmaktadir. Daha sik bagvurulan teknikleri yazili ve yaym ortamina gore incelemek

miimkiindiir. Kisaca 6zetlemek gerekirse™";
e Yazih Teknikler:

Gazeteler, kitaplar, dergiler, el kitapgiklari, brosiirler ve faaliyet raporlarindan
olusan yazili teknikler, halkla iliskilerin hedef kitlesine ulasmada 6nemli isleve sahiptir.
Yazili tekniklerin kullanilmasi kurumun kendisini tanitmasi, bilgi sunmasi ve genel
olarak imajin1 olumlu yonde etkilemek amaciyla halkla iliskilerin siklikla bagvurdugu

teknikleri kapsamaktadir.

o Gazeteler: Gazeteler gegmisten giinlimiize en onemli kitle iletisim araglarindan
bir tanesidir. Okuyucu sayisinin yiiksek olmasi, kurumlarin bu aract siklikla
basvurdugunu aciklar. Bu da halkla iligkiler birimin medya ile iliskilerinin olumlu
yonde olmas1 gerekliligini ortaya koyar. Kurum hakkinda yayinlanan kitaplar genellikle
kurumun tarihsel ge¢misini ya da Oretilen iriinler hakkinda bilgi verme amaci ile

yazilir.

n Aylin Goztas Pira, E. Pelin Baytekin, Halkla iliskiler; Neyi, Nasil Yapmali, istanbul, Donence
Basim ve Yayin, 2007, ss. 151-182.
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o Dergiler: Farkli alanlara yonelik olarak sunulan dergiler, kurumlarin spesifik bir
kitleye ulasmasina olanak tanir.

o El kitapciklar:: El kitapgiklari kurumlarin hem hedef kitlesine hem calisanlarina
yonelik farkli amaglar1 gozeterek basvurduklar1 bir tekniktir. El kitapgiklar1 hedef
kitleye yonelik bir kampanya, yeni bir iirlin serisinin tanitimini1 amaglarken, ¢alisanlar
icin genelde kurum hakkinda bilinmesi gereken is giivenligi, kurum tarihgesi gibi
bilgiler de icerebilir.

o Brosiirler: Brosiirler el kitapgiklariyla ayni islevi gorlr. El kitapciklart ile
aralarindaki en biiylik fark, bilginin kapsamidir. Brosiirler genellikle katlanabilir tek bir
kagittan olusurken, el kitapgiklari birkag sayfadan olugmaktadir.

o Faaliyet raporlari: Faaliyet raporlar1 seffaflik ilkesini benimseyen kurumlarin
belli bir kitleye sunduklar1 bilgi biitiintidiir. Bunlar genel olarak, kurumun faaliyeti,

ortaklari, iiretimi gibi bir¢ok bilgi igerir.

e Yaymn Ortamlar:

Halkla iligkiler teknikleri yayin ortamina gore ele alindiginda, televizyon, radyo,
filmler ve son yillarda yasanan teknolojik gelismelerin halkla iliskilere kattigi yeni

ortam olarak internetten s6z etmek miumkinddr.

o Televizyon: En yaygin kitle iletisim aract olmasi Ozelligiyle televizyon,
kurumlarin tek bir kanal araciligiyla c¢ok insana ulasabildigi avantajli bir ortam
sunmaktadir. Televizyonun hem gorsel hem isitsel anlamda hedef kitleye hitap etmesi
onun en onemli avantajidir. Ayrica Onceden yazilan haberlere gorsel malzeme
eklenerek, hedef kitlenin ilgisini ¢ekme ve zihninde yer etme olasiliginin basili
yayinlara gore daha yiiksek oldugu soylenebilir. Kurumu temsil eden yoneticilerin yer
alacagi sohbet ve tartisma programlar1 hedef kitleye ulasma agisindan firsat ve tehditleri
bir arada barindirir. Konugsmacinin dig goriiniisii, beden dili ve hitabet giicli hedef
kitlenin kurum hakkinda zihninde olusan resimleri biiyiik oranda etkileyebilir.

o Radyo: Radyo araciligiyla hedef Kkitlelerine ulasmasi giiniimiizde siklikla
basvurulan tekniklerdendir. Radyonun portatif olma 06zelligi, kurumlarin hedef

kitlelerini bir¢ok yerde ulagmasmi kolaylastirmaktadir. Mekandan bagimsiz olarak
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hedef kitleye ulasabilen radyonun en biiylik dezavantaji, istenilen mesajin hedefe ulasip
ulagmadigimin kontrol edilememesidir. Gilinimuzde radyo, araba kullanirken, kitap
okurken ya da spor yaparken arka planda ¢almaktadir. Bu agidan radyo kanali agik
oldugunda dahi mesajin ulasip ulasmadigi tespit edilememektedir.

o Videolar: Videolar, kurumlarin tanitma amaciyla bagvurduklart bir tekniktir.
Bunun yani sira belgesel, egitim ve kiiltlir amagl yayinlar da kullanilabilmektedir.

o Internet: Bireysel anlamda kullanimi son 20 yilda yayginlasan internet, bilgiye
daha kolay ulasim ve paylasimi saglayan ve etkilesimi arttiran interaktif bir ortam
sunmaktadir. Kablosuz aglarin gelismesi ve paralel olarak akilli telefon ve tablet gibi
teknolojik araglarin da yayginlagsmasi, bireylerin her an ve her yerde internete erisimine
olanak tanimakta ve kurumlarin da hedef kitlelerine zamana ve mekéana bagli olmadan
bu yeni mecray1 etkin kullanimina yonlendirmektedir. Kurumlarin hedef kitlelerine daha
az maliyetle cok daha hizli ulasabilecegi bu ortamda, gorsel, isitsel ve yazili
materyallerin paylagimi, kurumsal web siteleri ya da sosyal paylasim aglari iizerinden

gerceklesebilmektedir.

I1. BOLUM
DONGU YONETIMI (SPIN DOCTORS)

Dongii yonetimi, 1980°li yillardan itibaren glindeme gelmis bir caligma alani
olarak, glinlimiizde siyasal iletisim siirecinin 6nemli bir uygulamasi olarak ele alinmakta
ve siyasal aktorlerin topluma yansimasi noktasinda kilit rol oynamaktadir. Siyasal
iletisimin gizli aktorleri olarak goriilen dongli uzmanlari, temsil ettikleri kisi ya da
kurumlarin hi¢bir kosula bagli olmaksizin imajin1 yonetme gorevini listlenmektedirler.
Haberlerin ve titizlikle hazirlanan hikayelerin sonuglarinin temsil ettikleri kisi ya da
kurumun lehine sonuglanmasini tek amag¢ olarak goren dongii uzmanlari, toplumun
dogru bilgilendirilmesini, gergeklerin tarafsiz bir bigimde iletilmesini engellemekte ve
bazi durumlarda iilkenin refahini dahi tehlikeye atabilmektedirler. Genel olarak olumsuz
bir imaja sahip olan kavram, bir¢ok arastirmaci tarafindan halkla iliskiler ¢alisma
alaniyla 6zdeslestirilmekte ve bu noktada hem halkla iligkiler calismalarinin hem dongii

yonetiminin dogru degerlendirilememesine yol agmaktadir. Bu ¢er¢eveden bakildiginda,
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dongii yonetimi ve dongili uzmanligi kavramlariin agiklanmasi, vurgulanan karmasanin

giderilmesi agisindan gerekli goriilmektedir.

Bu bolimde oncelikle dongii yonetimi kavrami tizerinde durulacaktir. GUniimize
degin bir¢cok kaynakta hala “spin doctors” olarak ifade edilen teriminin Tiirkc¢e karsiligi
olan Dongii Uzmanligi kavraminin kullanima nasil karar verildigi ve buna bagli olan
nedenler ortaya konularak, meslegin 6zellikleri agiklanacaktir. Caligmanin gidisati goz
onunde bulundurularak Dongl Yonetimi ve DOongli Uzmanligr kavramlarinin olusumda
etkili olan faktorlerin agikliga kavusturulmasi ve olumsuz sdylemlerin sebeplerinin
vurgulanmas1 6nem tasimaktadir. Bu amagla Dongii Yonetimi ve Dongli Uzmanlig
kavramlarinin tarihsel gelisimi ve etik gergevesi Uzerinde durulacaktir. Boliimiin

basliginda ise Dongii Y onetimi kapsaminda bagvurulan 15 teknik ele alinacaktir.
2.1 Dongii Yonetimi Kavram

Dongii yonetimini miimkiin olan en dogru sekilde aciklayabilmek i¢in, oncelikle
kavramin kokeni olan “spin” kavram iizerinde durulmasi gerekmektedir. Spin, Ingilizce
bir kelime olup, genel anlamiyla “cevirmek” ya da “etrafinda dondiirmek”, farkl
baglamlarda; “bas donmesi hissi vermek”, “atmak”, “sekillendirmek”, “ag Ormek”,
“tornalamak”, “biikmek” anlamlarin1 tagimakta ve siyasal anlamda “bir haberde belli
noktalara yapilan vurgu” ya da “bir kimseyi istenilen yonde etkileme anlamina
gelmektedir™?”. Déngii kavrami Amerikan Kiiltiiriinde dzellikle kriket ve beysbol gibi
spor oyunlarinda siklikla kullanilan bir terimdir. Burada oyuncu, topu rakibin
hedefledigi yoniin tersine atmasi “spin”, yani dongii olarak tanimlanmaktadir. Oyundaki
bu hamle sayesinde oyuncunun takim arkadaslart topu yakalayarak istiinliik
saglayabilmekte ve beklenmedik bir hareketlenme sonucu rakip takimi
sasirtilabilmektedir'*®. Spin kavramimm bir diger yaygm kullammu ise fizik alanindan

gelmektedir. Burada spin, molekiillerdeki eslememis olan elektronlari belirlemek iizere

112 Oxford Dictionaryhttp://www.oxforddictionaries.com/definition/english/spin Erisim Tarihi: 18-04-
2015.
3 Darren G. Lilleker, a.g.e., s. 266.

51


http://www.oxforddictionaries.com/definition/english/spin

kullanilan teknikte ismen ge¢mekte ve bir parcacigin agisal momentumunu ifade

etmektedirt*,

Konuya siyasi alandan yaklasan ve Amerikan Bagkanlarinin konusmalarinin
yazar1 olarak bilinen halkla iliskiler uygulayicis1 Amerikali William Lewis Safire,
“spin”in, spor alaninda oOncelikle 1851 yilindan bu yana “topun rakip tarafin
beklentisinin aksine baska bir yone gitmesi” olarak kullanildigi vurgulamaktadir. Siyasi
anlamda ise 1950°’li yillarda Amerika Birlesik Devletleri’nde asagilayici anlamda
“aldatmak™ olarak kullanildigini fakat giiniimiizde “gercegin cilalanmas1” olarak ifade
edildigini belirtmektedir'®. Safire’nin “déndiirmek” fiilinden yola ¢iktigim belirten Ker
Dincer ve Basok (2014), terimin Tiirk¢ede siklikla “spin atma” olarak ifade edildigini
belirtmekte ve bunun karsiligi olarak “dongli yonetimi” ifadesinin uygun oldugunu
savunmaktadirlar. S6z konusu ¢alismada bu ifadenin Amerika Savunma Departmani’nin
alg1 yonetimine iliskin yaptig1 tanimlamada “giivenilirlik ve dogruluk boyutlarint géz
ardi1 ederek, kavramin dongii yonetimine yaklasan noktalarina deginilerek” yapildigini
belirtilmektedir. Amerika Savunma Departmani’nin yaptigr tanimi ise su sekilde

aktarilmaktadir®'®:

“Alg1 yonetimi, istihbarat sistemlerinin ve liderlerin resmi tahminleri, dis
iligkileri ve resmi diizeyde yiiriitiilen tiim eylemleri etkilemenin yaninda,
toplumlarin  duygularmmi,  motivasyonlarimi  ve mantikli  sorgulama
becerilerini etkilemek amaciyla yapilan yayinlar ya da bu amag
dogrultusunda secilen uygun enformasyonu sunma ve gerektiginde dogru

olan gostergeleri inkar etme eylemidir.”

Bir inkar etme eylemi olarak algi yonetimi, bahsedilen dongii yonetimi kavramina
biiyiik 6l¢iide benzemektedir. Dogrularin yansitilma bi¢imi, yaniltici bilginin sunumu ve

kapatilmasi, psikolojik harekat gibi noktalar1 igermesi, kavrami dongii yOnetimine

14 http://nedirkimdirnedemektir.com/elektron-spin-rezonansi-nedir-ne-demektir Erisim Tarihi: 17-04-
2015

15 The New York Times — ““The Spinner Spun’’, Cevrimici Erisim: 19-04-2015
http://www.nytimes.com/1996/12/22/magazine/the-spinner-spun.html

18 Miijde Ker Dincer, Nilay Basok, ‘‘Halkla iliskiler Déngii Y énetimi, Halkla iliskiler Uygulamalar da
Déngii Uzmanlari Degildir”’, Halkla fliskiler Ne Degildir?, der. Aysen Temel Eginli, Istanbul, Say
Yayinlari, 2014, s. 299.
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yaklastirmaktadar. "’

Nitekim 2003 yilinda yapilan bu tanim, Amerikan Savunma
Departmani Sozliigliniin sonraki yayinlarinda yer almamistir. Algt yonetimi, “insanlarin
en giiclii organlar1 olan beyinlerine niifuz ederek onlarin dis diinyay1 istenilen sekilde
algilamalarin1 saglamak ve boylece yargilarmin da istenilen yonde sekillenmesini

118

saglayan” bir siireci ifade etmektedir . Algi yonetimin daha genis kapsamli olmasi,

dongii yonetimi kavramini bahsedilen ¢alismalarindan uzaklastirmaktadir.

Bu bilgilere dayanarak, ¢aligmanin bundan sonraki kisminda, “spin” kavrami
“dongli yonetimi” olarak ifade edilecektir. Dongii yonetimini agiklamak icin gerekli
tanimlarin tamamlanmasiyla birlikte, dongli yonetimi olarak ifade edilen siirecin

aciklanmasina yer verilecektir.

Dongii yonetimi 1980’lerden giiniimiize siyasal alanda siklikla gergeklesen, fakat
bir o kadar “istii ortili” yiritilmeye g¢alisilan birtakim eylemleri ifade etmektedir.
Genellikle siyaset alanindaki kullanimiyla giindeme gelmesi, sadece bu alanda
yiiriitiilen faaliyetleri kapsadig izlenimini yaratmaktadir. Fakat gercekte, bir¢cok kurum
profesyonel anlamda, bireyler ise giinliik yasamlarinda, dongii yOnetimini istek ve
beklentilerine ulagabilmek amaciyla uygulamaktadirlar. Bireyler ve genel anlamda
kurumlar zaman zaman tutum ve davranislarindan dolayr olumsuz izlenimler
yaratabilmekte, bu anlamda dongl y0Onetimi; kisilerin ya da kurumlarin gevreleri
nezdinde olumlu olarak algilanabilecekleri  bi¢ime  “doniistiirme”  olarak

aciklanabilmektedir.

“Doniistiirme” eyleminden hareketle giindelik yasanan durumlar ve olaylar
dogrultusunda gelisen medya giindeminde, toplumun genelini ilgilendiren, dogal olarak
da medya glindemin 6nemli bir kismina sahip olan siyasal olaylara yer verilmektedir.
Ulusal ve uluslararas1 goriismeler, anlagsmalar, siyasetcilerin belli konular hakkinda
diisiinceleri ve davraniglart  vb. enformasyon medya araciligiyla toplumla
paylasilmaktadir. Bu siiregte siyasetcilerin  toplum iizerinde olumlu izlenim

olusturabilmesi, iletisim siirecinin etkin kullanimi, yani iletisim siirecinin basarili bir

1w Mijde Ker Dincer, Nilay Bagok, a.g.m., s. 300. )
18 Umit Ozdag, Algi Yonetimi — Propaganda, Psikolojik Savas, Ortiilii Operasyon ve Enformasyon
Savasi, 3. Baski, Ankara, Kripto, 2015, s.15.
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bicimde yonetilmesiyle gerceklesebilmektedir. S6z konusu amag dogrultusunda
lobicilik, halkla iligkiler, reklamecilik, gorsel iletisim gibi alanlarda profesyonel hizmet
sunan uzmanlar gorevlendirilmekte ve miimkiin olan tiim olas1 imkanlar kullanilarak
temsil edilen kisi, kurum ya da gruplara dair en iyi hikdyenin anlatimi1 saglanmaya

119 Bazi durumlarda olusturulan hikayelerin dogru sekilde medyaya

calisilmaktadir
yansitilmasinda c¢esitli sebeplerden dolay1 sikinti yasanmaktadir. Gelinen noktada imaj
ve uzun vadede itibar kayb1 gibi kaygilarin 6niine gegilebilmesi amaciyla, kisi, kurum
ya da grup hakkindaki gergekler “bir sekilde” gercekte oldugundan farkli yansitilmakta,
yani dongli yoOnetimine basvurulmaktadir. Bu dogrultuda dongii yonetimi, ‘‘haber

95120

akislar1 ve programlar1 belirli hedefler dogrultusunda kontrol etme ¢abasindan yola

cikarak, “liderleri, kurumlari, politikalar1 ve imajlari, halkin olumlu olarak gorecegi

»1215larak  tanimlanabilmekte ve

bicimde Orme, egirme ve doniistiirme siireci
yiiriitiilmektedir. Girilen ¢aba, tizerinde durulan konuya iliskin yaymlanacak haberlerin
objektif bir bigimde aktarilmasinit ve toplumun dogru sekilde bilgilenmesinin Oniine
gecen birtakim tekniklerin kullanimini ifade etmektedir. Bu durumun sonucunda
“gercekte olanlarin” yerini, “kurgulanarak yeniden iiretimi saglanan enformasyon”

almaktadir.

Dongii yonetimi siirecinin basariyla sonu¢lanmasinda medyada yaymlar: bulunan
gazetecilerin, reklamcilarin, grafik tasarimcilarin, yani medyayla iligkili bir¢ok meslek
grubunun birlikte, uyum i¢inde hareket etmesinin O6nem tasimaktadir. Medyanin
olusturulan bu mekanizmanin isleyisinde kilit nokta oldugu sdylenebilir. Basarili bir
dongili yonetimi medyanin, istenilen yonde dondiiriilen ya da doniistiiriilen hikayenin
“dogru” olan hikdye olduguna dair brifingler, bilgi notlar1 ya da ikna teknikleriyle

122

inandirilmast ~ yoluyla  igbirliginin ~ saglanmasimi  gerektirmektedir=".  Medya

mensuplariyla yiiriitiillen stirecte bu kisilere, ya bir habere nasil bakmalar1 konusu

119 Kevin Moloney, Rethinking Public Relations, The Spin and the Substance, Second Edition, New
York, Routledge, s. 64.

20 Darren G. Lilleker, a.g.e., s. 266.

12! frfan Erdogan(a), iletisimi Anlamak, 4. Bask1, Ankara, Pozitif Yayincilik, 2011, s. 358.

122 john Anthony Maltese, Spin Control, The White House Office of Communications and the
Management of Presidential News, Chapel Hill, London, University of North Carolina Press, 1992,
s. 215.
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sOylenmekte ya da onlarin baktiklar1 agilarin yanlis oldugu ima edilerek dongiiniin

kabul edilmesi saglanmaktadir*?,

Dongli yonetimi, Makyavelist diisiincenin “amaca giden her yol miibahtir” saviyla
hareket etmekte ve ne pahasina olursa olsun temsil edilen kisinin lehine sonuglanmasi
amaglanmaktadir. Makyavelizm temelde, devletin her kosulda ayakta kalmasi {izerine
kurulu, bu amag ugruna, din ve ahlak kurallarini alet olarak kullanabilen bir diisiinceyi
ifade etmektedir. Ayni sekilde dongii yonetiminde de siyasal aktoriin her kosulda
olumlu bir izlenim yaratmasi ve hakkinda yayinlanan her tiirlii haberin bu amag
dogrultusunda sekillendirilmesini agiklamaktadir. Burada yayinlanan haber igeriklerinde
anlatilan hikayelerin dogru olup olmamasi tartisma dis1 tutulmakta ve sadece sonuca
odakli hareket edilmektedir. Kisacas1 “sorunun iizerine odaklanmak yerine,
vurgulanmak istenen noktalarin iizerinde durulmasi™?* doéngii yonetiminin 6ziinii

olusturmaktadir.

Belirtilenlerin 1s18inda  dongii  yonetimi; “Siyasi arenada, farkli diizey ve
boyutlarda karsilagilan, istenmeyen olay ya da beklenilmeyen sorunlar kargisinda, s6z
konusu durumdan olumsuz yonde etkilenecek olan siyasetci ya da biirokratlar1 her ne
pahasimma olursa olsun korumak, hatta karsilasilan sorunu onlarin yararina olacak
bicimde ve haksiz dahi olsalar, siirekli hakli ¢gitkma istemini karsilar bigimde yiiriitiilen

caligmalar ifade etmektedir™?®.

Dongii yonetimi kavramui farkli bir agidan ele alindiginda, post-modern bir
boyutunun da oldugu sdylenebilmektedir'?®. Yiizeyselligin hakimiyeti altinda, gercek ile
kopya arasindaki farkin kaybolmasi, hakikat ile kurmacanin birbirinden ayirt
edilemeyen olguya doniismesi, kisacast post-modernizmin bir unsuru olarak gercekligin
yerini bir st gerceklige birakmasi, medya ve iletisim alaninda da kendini
gostermektedir. Bu anlamda bir siyasal aktoriin ya da partinin ne pahasina olursa olsun

istenilen sekilde algilanmasini gerceklestirmek, yasanmis hikayelerin yeniden insa

123 Mary Matalin, James Carville, All’s Fair. Love, War, and Running for President, New York,
Random House, 1994, s. 431.

124 John Stauber, Sheldon Rampton, Toxic Sludge is Good For You! Lies, Damn Lies and the Public
Relations Industry, Monroe, Common Courage Press, 1995, s. 176.

125 Miijde Ker Dincer, Nilay Basok, a.g.m., ss. 300-301.

126 Darren G. Lilleker, a.g.e., s. 266.
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edilerek olusturulmasi siireciyle, yani dongii yonetimiyle gergeklesmektedir. Diger
yandan dongu yonetimi gergevesinde, kitlelere iletilmek {lizere medyaya ulastirilan
enformasyon bir siizgecten gegirilerek, uygun bilginin olusturulmasia ve istenilen
noktalarin lizerinde vurgu yapilmaktadir. Bu acgidan dongli yoOnetimi, gercegin
degistirilmesi ve sadece istenilen bilgilerin aktarilmasi noktasinda siklikla propaganda
ile iliskilendirilen dezenformasyona neden olmaktadir. Dongii yoOnetiminin
propagandadan ayrildig1 keskin nokta, propagandanin 6ziinde tutum ve davranislarin
istenilen yonde degistirmesini, yani kitlelerin istenilen yonde eyleme geg¢mesini
saglamaktir. Dongli yonetimi ise bir adim geride kalarak kisilerin ya da kurumlarin

olumlu algilanmasini saglamay1 amaglamayan ¢aligmalar1 icermektedir.

2.2 Dongii Uzmanh@ Kavram

DoOngl yonetimi slrecinin gergeklesmesi, biiylik olgiide bu siireci yonetecek
kisilere bagl olmaktadir. Ingilizcede “spin doctors” olarak bilinen icraatcilar sdzliik

anlamiyla, “0zellikle bir siyasi parti adina, medyaya yansitilan olaylarin olumlu

1275

yorumlanmasini saglamak {izere gorevlendirilen sdzcl olarak tanimlanmaktadir.

Terimi Tiirkge kaynaklarda karsilayan birgok kelime bulunmaktadir. Kavram olumlu
acidan ele alindiginda; ““akil hocas1”, “danisman”, “analist”, “imaj danigsman1”, “iletisim
direktorii” ve “hiikiimet sozclisii” olarak adlandirilmakta, elestirel acidan ele alindiginda
ise; “gdz boyama uzmani”, “spin doktoru”, “gdlge baskan”, “tahrifat¢1”, “medya

2 (X3 29 ¢ 2 (13

bakan1”, ‘‘topa¢ doktoru”, “profesyonel yalanci”, “manipiilatér”, “karanlikta yasayan”,

b4 99 13 2 ¢

“insan lekeleme uzmani”, “gizli ayarticilar”, “medyatik yalanc1”, “riza miithendisi” ve

“alg1 miithendisi” olarak kullanildig1 gérﬁlmektedirlzs.

Déngii uzmani kavram ilk defa 2004 yilinda Inci Cinarli tarafindan kullanilmustir.
2009 yilinda Miijde Ker Dincer, Nilay Basok Yurdakul ve Mikail Bat tarafindan
hazirlanan bir bildiri de ise, kavramin anlamiyla biitiinlesik olmas1 ve dongii yonetimi
kavrami ile uyum saglamasi agisindan “dénme, devir” fiillerinden yola ¢ikarak “dongii”

kavramin uygun olacagi ve kinayeyi karsilamak {izere “uzman” ekinin dogru olacagina

270xford Dictionary http://www.oxforddictionaries.com/definition/english/spin-doctor?q=spin+doctor
Erigim Tarihi: 17-04-2015
128 Miijde Ker Dincer, Nilay Basok, a.g.m., s. 301.
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yonelik bir agiklama getirilmistir'?®. Bu dogrultuda “spin doctors” kavramimin karsilig:

olarak “dongii uzmani” ifadesi kullanilacaktir.

En genel anlamda dongili uzmani, haberleri ve bilgileri “uygun hale” getirme
goreviyle, siyasal alanda istihdam edilen kisilere verilen isimdir. Dongli uzmanlari,
temsil ettikleri siyasal aktorler veya gruplar hakkinda medyaya yansiyan bilgilerin bu
kisilerin lehine olacak sekilde tasarlanmasindan sorumlu kisilerdir. Daha agik bir
ifadeyle dongii uzmanlari, temsil ettikleri kisiler hakkinda “hedef kitleye erisebilecek
olumsuz elestirileri 6nlemeye ¢alisan, ancak dnleyemedigi takdirde bu olumsuzluklar

lehine cevirmeyi hedef alan™*®”

ve boylelikle diger kisilerin zihninde olusacak
izlenimlerin yonetilmesini gergeklestiren kisilerdir. Bu dogrultuda dongli uzmanlarinin
hazirlayip servis ettikleri yazili materyaller, bir konunun aslindan saptirilarak
vurgulanmak istenen noktanin {izerine ilginin yonetilmesinin saglanmasini icermektedir.
Yani dongli uzmanlari, olumlu ya da olumsuz haberleri, temsil ettikleri aktorlere en
yilksek faydayr saglayacak sekilde dondiiriilmesini ve bigimlendirilmesini

gerceklestirmekte be bu sekilde kamuoyu olusturulmasini hedeflemektedirler.

DOngu uzmanlari, etik kaygilar1 gézeteksizin hizmet verdikleri siyasal aktorlerin
cikarlarin1 koruma gorevini listlenirken, gercegin ne olduguyla degil, nasil goriinmesi
gerektigiyle ilgilenmekte ve servis edilen hikdyelerde yapilacak vurguya odaklanarak
dongu surecinde “haber yonetimini haber yonlendirmesine, seffafligi kandirmacaya,
etkileyici  giindemi  gizli  propagandaya ve  dogrulugu da  carpikliga

55131

dontstiirmektedirler”™". Dongii uzmanlariin bu amaci yerine getirebilmesi 6ncelikle

bilgiye erisime ve ikincil olarak medya ile iligkilere bagli olmaktadir.

Sonuca odakl1 bir tutum benimseyen dongili uzmanlarinin makyavelist 6zelliklere

sahip olduklar1 sdylenebilmektedir. Makyavelist kisiler etkilemede ustalik sahibi, ahlak

129 Miijde Ker Dincer, Nilay Bagok Yurdakul, Mikail Bat, “Bir Lobicilik Uygulamas1 Olarak Akl
Hocalig1’ (Spin Doctors)’’, Uluslararasi Halkla iliskiler Sempozyumu, 15-17 Nisan, Lefkosa-
KKTC, 2009, s. 225.

130 Ayten Gorgiin, “Tiirkiye’de Yeni Bir iletisim Egilimi: Spin Doctor”, Ulusal Halkla iliskiler
Sempozyumu, 21. Yiizyilda Halkla iliskilerde Yeni Yonelimler, Sorunlar ve Coziimler, Kocaeli, 27-
28 Nisan 2006, s. 307.

131 Alphan Manas, Spin Doctors, Cevrimici Erisim: 27-04-2015
http://www.alphanmanas.com/spin-doctors/
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kurallarindan bagimsiz, kuskucu, digerleriyle iliskilerinde diistinerek ve ihtiyath
davranan, ¢ikarlarin1 kollamak icin kolaylikla yalan sdyleyebilen, diger insanlara
duymak istedikleri seyi soyleyerek gercek diisiincelerini gizleyen, icten ve spontan
davraniglardan kag¢inan, dostluk ve diiriistliige 6nem vermeyen Kkisilik 6zelliklerine
sahiplerdir. Bunun yani sira makyavelist kisilik yapisini inceleyen arastirmacilar, bu
kisilerde duygulara yer vermeme, kendilerini toplumda yaygin ahlak anlayisiyla
baglamama ve ideolojik amagclarin pratikte esneklige her zaman izin vermemesinden
dolay1 ideolojik planlara sahip olmama®** dzelliklerini saptamislardir. Bu 6zelliklerin
dongii uzmanlarinin makyavelist oldugunu onaylar nitelikte oldugu sdylenebilmektedir.
Siirekli kazanma arzusuyla hareket eden dongii uzmanlari, bu yolda her aracin miibah
oldugu savina dayanarak, etik kaygilar gdzetmeksizin hareket ederken, diger kisilerin
hakikate ulasma imkanlarim1  ellerinden alarak muhakeme edebilmelerini

engellemektedirler.

Dongii uzmanlari, olumsuz nitelikteki olaylarin ya da durumlarin yansitilmasinda,
medyaya sunulan hikayelerde analitik bir ¢evirme ve dondiirme gerceklestirmeleri
noktasinda ikna tekniklerinden faydalanmaktadirlar. Bu agidan ele alindiginda, dongii
uzmanh@ kavrami eski bir uygulamaya verilen yeni bir isim olarak kabul
edilebilmektedir'® Retorigin gelismesi siirecinde etkin role sahip olan sofistler,
gercekligi sorgulamaksizin ve gézetmeksizin iknanin ger¢eklesmesine odakli calismalar
yiriitme noktasinda dongli uzmanlariyla aym islevleri yerine getirdikleri
sOylenebilmektedir. Dolayistyla dongli uzmanliginin ge¢misten giiniimiize degin farkli
sekillerde uygulanan fakat ayni1 amaci giiden sofistligin farkli bir goriiniimii oldugu

kabul edilebilmektedir.

1984 yilinda ilk defa medya tarafindan kullanilan dongii uzmani kavrami, zaman
icinde popiiler hale gelmis ve birgok {ilkede sahne arkasindan medya giindemine dogru
bir gecisin kaydedildigini sdylemek miimkiindiir. Baz1 durumlarda temsil edilen siyasal

aktérden daha ¢ok gundeme gelebilen dongi uzmanlari, bu noktada temsil ettigi kisi ya

32 Nuri Bilgin, a.g.e., s. 227.
33 Alan Partington, The Linguistics of Political Argumentation, The Spin-Doctor and Tha Wolf-Pack at
The White House, New York, Routledge, 2003, s. 214
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da kurumdan daha glindemde yer alarak amacini agma tehlikesi ile karsi karsiya

kalmaktadir.

Glinlimiizde dongii uzmanlari siyasal aktorlerin kitlelerle bulustugu her noktada
gorev almaktadir. Ozellikle se¢im kampanyalar1 siirecinde aktif rol alan déngii
uzmanlari, bu siiregte hikayeler iireterek, var olan olumsuz haberleri dondiirerek, en
ufak detaylart dahi kontrol ederek ve elbette medyayr anbean takip ederek, aninda
miidahale etmek iizere hazir bulunmaktadirlar. Bu siirecte gerek goriildiigi durumlarda
istenilen hikdyelerin medya calisanlar1 tarafindan sorgulanmadan yayinlanmasini
saglamak ilizere medyayla kurulan iliskiler ise, kisisel 6zelliklerin yani sira, dongii
uzmanligi mesleginin basarili bir bigimde icra edilebilmesi acisindan Onem

kazanmaktadir.
2.3 Dongii Yonetimi ve Uzmanhgi Calismalarimin Tarihsel Gelisimi

Gliniimiizde siyasal iletisimin neredeyse her noktasinda rastlanan dongii
calismalari, iletisim unsuruna bagli olarak, insanlarin birbirlerini etkilemeye basladig:
donemlere kadar dayandirilabilmektedir. Bu derin tarihin koklerinden gelisen dongi
yonetimi temel olarak dilin, glcin ve konsensusin olusturdugu karsilikli iliskinin
sonucunda gergeklesmektedirl34. Bu agidan ikna ¢alismalarinin 6ziinii olusturan retorik
caligmalarin, dongii yonetiminin temel dayanag niteliginde oldugu sdylenebilmektedir.
Hitabet dersleri veren sofistlerin, ger¢egi gozetmeksizin sadece iknaya odakli teknik
egitimler vermesi, hakikati tek deger olarak kabul eden Platon’un, sofistlerin bu tutum
ve davraniglarina elestiri getirmesine neden olmustur. Dongli yonetiminin de temel
elestiri noktast olan gerceklik, donemin taninmis filozoflarindan olan Aristo tarafindan
ele alinmis ve gercegin tek basina iknada etkili olmayacag diisiincesinden yola ¢ikarak,
sunumun da Onemini agiklayan ikna modeli gelistirilmistir. Retorigin yam sira, 16.
yiizyilda Niccold0 Machiavelli (Makyavel) tarafindan ele alinan Prens adli eserde, bir
hiikiimdarin sahip olmasi gereken nitelikler ve kitlelerin nasil yonetilmesi gerektigine
dair onermeler gelistirilmis ve giiniimiize degin belli kesimlerde kabul goren “amaca

giden her yol miibahtir” sav1 ortaya atilmistir. Glinlimiizde devlet iliskileri haricinde de

134 Stephen Stockwell, “Spin Doctors, Citizens and Democracy”, Government Communication in
Australia, ed. Sally Young, Cambridge, Cambridge University Press, 2007, s.139.
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benimsenen bu diisiince, Ozellikle siyasal iletisim alaninda kitleleri belli seylere
inandirmaya yonelik girisimlerde rastlanmakta ve dongii yonetiminin elestirildigi temel

noktalardan ikincisini olusturmaktadir.

Dongli  yonetiminin temel taslar1 olarak goriilebilen retorik ¢alismalar ve
makyavelist yaklagimin yani sira bir¢ok faktér kavramin gelisim siirecinde etkili
olmustur. Ozellikle 19201i yillardan itibaren yasanan sosyo-ekonomik ve teknolojik
gelismeler ve bunlara ek olarak artan sosyal bilimsel arastirmalar, kisi/kurum ve hedef
kitle arasindaki iligkinin derinlemesine ele alinmasini saglamistir. Siyasal acidan ele
alindiginda, tohumlar1 devlet adami Solon tarafindan atilan demokratik yapilanma,
ozellikle 20. yilizyila gelindiginde bireyin yok sayilamayacagi bir sekil alarak, devletin
ve siyasal aktorlerin kendi ideolojilerinin kabul edilmesi amaciyla toplumun rizasini
kazanma arzusunun artmasina neden olmustur. Bu dénemde kullanim1 yayginlasan kitle
iletisim araglari, medyanin birey {izerindeki etkisinin gelismesine ve siyasetin bir

enstriimani olarak sekillenmeye baslayarak, bu alanda 6nemli bir silah haline gelmistir.

Demokratik bir toplumun gerekliligi olarak iknaya dayali kamuoyu olusturma
siirecinde propaganda, siyasi giiclerin etik disi1 calismalarinin temel araci olarak
bireylerin manipiilatif yollarla rizasin1 kazanmak {iizere kullanilmig, bu durum ise “etik
yoksunu uygulamalardan yararlanmay1 tercih eden halkla iliskiler uzmanlarinin

135 -
” neden olmustur. Giiciin

propaganday1 pazarlanabilir bir beceri olarak kabul etmesine
elde edilmesi noktasinda dongii yonetiminin gelisim silirecinin 6nemli bir pargasi olan
propaganda calismalari, manipiilatif bir bigimde riza olusturma g¢abas1 agisindan dongii
yonetimi c¢aligmalar1 i¢in Onciil nitelikte oldugu kabul edilebilmektedir. Daha 6nce de
deginildigi lizere Bernays, bir kitleye sahte bir savasin satilabilmesinden yola ¢ikarak,
herhangi bir {irlin ya da hizmetin de ayni sekilde satilabilecegi diisiincesiyle halkla
iliskiler teknikleri gelistirmis ve iki kavramin etkileri altinda dongii yonetiminin sinirlari
az da olsa belirlemistir. Bernays dongii yonetimi ve halkla iliskilerin medyaya doymus

bir kitle toplumunu inandirma agisindan tek ara¢ oldugunu belirtmekte ve bu sebepten

dolay1 iki aracin modern siyasetin temel parcalar1 oldugunu savunmaktadir™®. Bernays

135 Miijde Ker Dincer, Nilay Basok, a.g.e., 5.307.
13 Stephen Stockwell, a.g.m., s. 141.
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(1928) Propaganda adli eserinde kitlelerin davraniglarinin kasitl bir sekilde manipiile
edilmesinin demokratik toplumlarin temel bir bileseni oldugunu belirterek, toplumsal
siireclerin yonetilmesini saglayan gizli kuruluslarin toplumun zihnini yonlendirdigini ve

137 Déngl yonetimi ve uzmanligi kavramlarina yakin bir

sekillendirdiginden s6z etmistir
tanim olarak kabul edilebilen bu aciklama, ilerleyen siirecte siyasal alanda siklikla

basvurulan ¢alismalarla kendini dogrulamistir.

Dongii yonetimi kavraminin ilk uygulamalari bilingli olmasa da 1980°li yillarda
kendini goOstermistir. Amerika Birlesik Devletleri’nin biinyesinde faaliyet gosteren
Stratejik Savunma Inisiyatifi (Strategic Defence Initiative - SDI) uygulamalarmin
yeterince pratik olmamasiyla su¢lanmis ve bu durumun kurtarilmasi amactyla birimin
halkla iligkiler uzmanlari tarafindan kurumun ilerleme kaydettigine dair basin biiltenleri
hazirlanmistir. Kurumun {izerindeki baski neticesinde olusturulan bu strateji, bir
savunma mekanizmasi iglevi gormiis ve uygun olan iceriklerin bir siizgegten gegirilerek
on plana c¢ikarillarak sunulmasini ve bdylelikle kurumun cikarlarina uygun olan

iktibaslarin biiltende yer almasi saglanmistir**®,

DOngu uzmanligi kavramina bakildiginda ise tarihte ilk kez William Safire’in
kaleme aldigi Siyasal Sozlik i¢inde yer aldigi ve 1984 yilinda New York Times’in
bagkanlik se¢imlerinin yorumlanmasinda kullanildigi goriilmektedir. Tekrar segilmeyi
uman Reagon ve eski Baskan Yardimcis1 Walter Mondale arasinda gegen tartismayi

konu alan haberde dongii uzmanlar1 hakkinda Safire’nin yorumu su sekilde olmustur:

“Ipek giysiler icinde bir diizine kadin ve erkek, gazetecilerin arasinda
kendinden emin bir sekilde dolasir ve bilgileri -bazen de paylasilmamasi
gerekenleri- aktarir. Onlar sadece uygun bir dondiirmeyle rutin bir basin

biilteni  hazirlayan  basin  ajanst  degildir.  Adaylarin  kidemli

37 Edward Bernays, Propaganda — Die Kunst der Public Relations, gev. Patrick Schnur, 5. Baski,
Freiburg, Orange Press, 2014, s. 19.
138 Ayten Gorgiin, a.g.m., s. 307.
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damismanliklarini yapan ve biiyiik ¢ikarlar i¢in oynayacak olan dongii

139
uzmanlaridir .

Tarihte ilk defa ismen bahsedilen dongii yonetimi kavrami, yukarida verilen
aciklamayla birlikte, siyasal alanin perde arkasinda tutulan uygulamalarin bir nevi ifsasi
olarak da kabul edilebilmektedir. Topluma konu hakkinda ilk temasin ger¢ceklesmesinin
ardindan, dongii yonetimi ve uzmanligi kavramlart siklikla gazetelerde yer verilen
haberler arasina girdigi goriilmektedir. Dongili yonetimi ve uzmanligi kavramlar1 1950°1i
yillarda “aldatmak” olarak kabul edilirken, zaman i¢inde “ger¢egin cilalanmas1” sekline
df)n[]smiistiirMO. Ozellikle Birlesik Krallik Eski Basbakani Tony Blair’in ¢alisma
doneminde (1997-2007) go6zlenebilen bu degisim siirecinin bilinen ismi Alastair
Campbell’dir. Blair’in 1994-2006 yillar1 arasinda danigsmani olarak gorev alan
Campbell, gercek dis1 haberler tlireterek ya da gergek olanlar1 yalanlayarak gazetecileri
yonlendirmistir. Ingiliz halkinmn Irak Savasi’m onaylamasi amaciyla yaptig1 calismada
Campbell Irak’in elinde bulundurdugu iddia edilen kitle imha silahlarinin 45 dakika
icinde kullanabilecegi ihtimali {izerinde uyguladigi dondiirme islemi sonucunda “Irak
kitle imha silahlarin1 45 dakika icinde kullanacaktir” seklinde kamuoyuna aktarmis ve
bu dezenformasyonun neticesinde Birlesik Krallik savasa katilma karari almistir™. Bu
sirecin ardindan 2010 yilinda Irak Savasi iizerine yapilan sorusturma kapsaminda
kamuoyundan bilgi saklamak ve kamuoyunu yanlis yonlendirmekle suclanan Tony

Blair’in sorusturmasi devam etmektedir™®.

Dongli  yonetimi ve wuzmanhgr kavramlart 1980°li yillarindan ortasindan
ginumize degin hizla bir gelisim siireci sonucunda siyasal iletisimin ayrilmaz bir
pargasi olarak goriilmekte ve uygulanmaktadir. Ozellikle segim siireci gibi kritik
zamanlarda dongii yonetimine siklikla bagvurulmaktadir. Tiirkiye geneline bakildiginda,

dongu yobnetimi ve uzmanligi kavramlar1 perde arkasinda yiiriitiilen c¢alismalar

139 Elsa Pili, “Campbell, Blair and Iraq: How The Spin Doctor Spun The Spin”, Assessing
Communication. Integrated Approaches, in Political, Social and Business Context, ed. Michele
Sorice, Roma, LUISS University Press, 2012, s. 88.

140 The New York Times, http://www.nytimes.com/1996/12/22/magazine/the-spinner-spun.html Erisim
Tarihi: 19-04-2015

. http://news.bbc.co.uk/2/hi/uk_news/politics/8453116.stm 19-04-2015

Y2 http://www.iraginquiry.org.uk/about.aspx 19-04-2015
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kapsamakta ve halkla iligkiler ¢calisma alani olarak yansmlmaktadlr143

. Bu yonde olusan
algimin en biiyiik nedeninin ise halkla iligkiler ¢aligmalarinin siyasal iletisim alaninda
profesyonel anlamda uygulaniyor olmasindan kaynaklandigi sdylenebilmektedir. Genel
olarak diinya lizerinde yaygin olan bu alginin bizzat dongli uzmanlar1 tarafindan halkla
iligkiler uygulamalariyla ortak noktalarin1 vurgulayarak gergeklestirdikleri “dongi”

islemi neticesinde olusturduklarini diistinmek miimkiindiir.
2.4 Etik, Dongii Yonetimi ve Dongii Uzmanhgi

Etik kavrami yasamin her alaninda insanlarin varoluslarindan bu yana tartisma
konusu olan ve {lizerinde fikir birligi saglanmasinin glic oldugu bir alani ifade
etmektedir. Iyinin ve kotiiniin, dogrunun ve yanlisin ¢izgileri ne kadar keskin hatlarla
ayrilmis olsa da, kimi zaman bakis agisina gore farkliliklar sz konusu olmaktadir. Etik,
“ahlaki acidan kabul edilebilir bireysel, kurumsal ve toplumsal degerlerin tanimlanmasi
ve bu degerlerin insan davranisii degerlendirmenin temel kistasi olarak

144 olarak tammlanabilmektedir. Déngii yonetimi ve uzmanhg etik agidan

kullanilmast
ele alindiginda 6zellikle meslek etigi kavrami one ¢ikmaktadir. Mesleki etik, temeli
insani iliskilere dayanan, diinya iizerinde benimsenerek her yerde aymi sekilde
uygulanan birtakim ahlak kurallarini icermektedir'®. Giiniimiizde bircok meslege dair
ahlaki kurallar belirlenmis ve uygulanmaktadir. Ornegin halkla iliskiler derneklerinde
“Codes of Ethics” bashigi altinda halkla iliskiler uygulamacisinin uymast beklenen

kurallar belirlenmistir. Dongli yonetimi ve uzmanligina bakildiginda bu tiir kurallara

rastlanmamaktadir.

Temel olarak iletisime dayali her siirecte var olmasi beklenen etik kurallar,
Ozellikle siyasal iletisim alaninda biiylik 6nem tasimaktadir. Genel olarak ikna tzerine
kurulu olan siyasal iletisim, giiniimiizde siyasal giiglerin kendi ¢ikarlarini gozeterek

gerceklestirdikleri “insanlarin biliglerine siirekli bir sekilde istenilen imal edilmis

3 hitp://www.milliyet.com.tr/2005/06/26/pazar/paz02.html 19-04-2015

4 A, Girgin, Yazili Basinda Haber ve Haberecilik Etik’i, istanbul, inkilap Kitapevi, 2006, s. 25.

%5 Makbule Evrim Giilsiinler, “Iletisim Etigi ve Selguk Universitesi iletisim Fakiiltesi Ogrencilerinin
Mesleki Etik Kurallarina Bakis1”, 5. Kiiltiir Arastirmalar1 Sempozyumu, Zonguldak, 2009, s. 160.
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imajlarla, hayallerle ve sahte gerceklerle desteklenen™*® bircok faaliyeti icermektedir.
DOngu yonetimi ve uzmanlig: ile Ortiisen bu faaliyetler, bir kiginin ya da kurumun
olumlu sekilde algilanmasini amaglayarak, olaylarin ya da durumlarin bir kisinin ya da
kurumun lehine olacak bi¢imde yansitilmasi olarak da ifade edilebilmektedir. Burada
bahsedilen “gercegin dondiiriilmesi”, dongli yonetimi ve dongii uzmanhiginin temelini

olustururken, ayn1 zamanda kavramin etik sorununu da ortaya koymaktadir.

Siyasal iletisim alaninin neredeyse vazgegilmez bir pargasi olarak goriilebilen
dongili yonetiminde, dongii uzmanlari tarafindan yiiriitiilen ¢calismalar, ¢ogu zaman etik
kaygidan uzak, sadece sonuca odakli tutum ve davramisin benimsenmesiyle
gerceklestirilmektedir. Daha Once de bahsedildigi lizere dongli uzmanlari, her ne
pahasina olursa olsun, ¢alistiklar1 kisilerin ya da kurumlarin diger kisiler tarafindan
olumlu algilanmasi temeline dayali ¢aligmalar yiiriitmekte ve bu amaci yerine getirirken
her yolun miibah oldugu diislincesiyle hareket etmektedirler. Kavrama bu noktadan
bakildiginda, gergek ile yalanin, dogru ile yanlisin ve diristliikk ile kandirmacanin
arasindaki ¢izginin gozle goriilebilir olmaktan ¢ikarak, bireylerin zihinlerindeki alginin
yonetilmesiyle bir bulaniklifin yaratildigr goriilmektedir. Dongli  yOnetimine ve
uzmanligina yoneltilen bu elestiride, gozle goriilebilen kisminda bireylerin etkileme
siirecinde herhangi bir zorlamaya maruz kalmadan kendi diisiinceleriyle ikna olduklari
diisiiniilebilmekte, fakat perde arkasina bakildiginda herhangi bir olay ya da durumda
istenilen noktaya yapilan vurguyla bireylerin yOnlendirilmesinin s6z konusu oldugu

soylenebilmektedir.

Dongili yonetimi ve uzmanligi kavramini onaylayan goriise gore dongili yonetimi,
dogru ile yanlis arasinda kategorize edilebilen bir noktada yer almaktadir. Bu diisiinceye
gore dongili yonetiminde 