Ikna Edici lletigim

Amaclar

Bu uniteyi ¢alistiktan sonra,

» Ogrenciler reklamcilik ve halkla iligkilerin de temelini olusturan ikna edici iletisim, ikna, tu-
tum, ikna kurallari ve iknaya kargi koyma konularinda bilgi sahibi olacaklardir.

Icindekiler

» lkna Kavrami

« Tutum Kavrami

» Ikna Kuramlari

» lknaya Karsi Koyma

s DOzet

« Degerlendirme Sorulari

= Yararlanilacak Kaynaklar

Oneriler
Bu uniteyi daha iyi anlayabilmeniz icin,

« Daha dnceki bolumlerde ele alinan iletisim ve kitle iletisiminin yontemlerini kullanan ve
iletisimin ©zel bir turti olarak nitelenen ikna edici iletisimi daha iyi anlayabilmek icin dnerilen
kaynaklardan ulasabildiginiz kaynaklari okuyunuz.

» TV ve gazete reklamlarini ve halkla iligkiler etkinliklerini burada edindiginiz bilgiler dog-
rultusunda degerlendiriniz.



1. IKNA KAVRAMI

Insanlar birbirleriyle bir cok nedenle sdzgelimi, bilgi vermek, yardim istemek, emir vermek, s6z
vermek, kendi dustincelerini anlatmak igin iletisim kurarlar. En basit bir diyalogun bile ikna et-
me ile iliskisi bulunmaktadir. Bagka bir deyisle, insanlar iletisimlerinde birbirlerinin davranigla-
rini istedikleri dogrultuda degistirmeyi, onlari amagclari dogrultusunda ikna etmeyi amaglarlar.

Iste iletisimin bu ©zelligi, psikologlarin ilgilendigi bir konu olarak kargimiza ¢ikmaktadir.

Bu konuylailgili kuramsal calismalar, insanlarin nicin dyle davrandiklarini ya da neden davra-
nislarini degistirdiklerini anlamamiza yardim eder. Egitim, reklam, halkla iligkiler, siyasal ileti-
sim, propaganda gibi ikna edici iletisimin calisma alanlariyla ilgili uygulamalarin incelenme-
siyle edinilen bilgiler ise, ikna ediciiletisimin tekniklerinin uygulamada nasil kullanildiklarini an-

lamamizi saglarlar.

2. TUTUM KAVRAMI

Bireyinicinde yer aldigi sureclerden biri de tutumlardir. Tutumlarin kaynagi zaman icinde degi-
simive davraniga etkisi sosyal pisikologlarin surekliilgisini gekmis ve tutum konusunda sayisiz
denebilecek ¢oklukta arastirma yapilmistir. Tutumlar cesitli sekillerde tanimlanabilir. Cok sa-
yida psikologun farkl kuramsal yaklasimdan hareket ederek tutumlari farkl sekillerde kavram-
lastirdiklar gorulmektedir. Bugiin birgok sosyal psikolog tarafindan kabul edilebilecek soyle bir
tanim verilebilir: "Tutum, bir bireye atfedilen ve onun bir psikolojik obje ile ilgili dusuince, duygu

ve davraniglarini duzenli birgcimde olusturan bir egilimdir".

Bir tutum, bireyin, dusunce, duygu ve davraniglarini birbiriyle uyumlu kilarak etkiler. Tutumlar-
dagenellikle birbiriyle uyum icinde bulunan bu U¢ faktor tutumun dgeleri olarak tanimlanmakta-
dir. Budgeler, yerlesmis guglu tutumlarda tam olarak bulunurken daha zayif tutumlarda dzellik-

le davranigsal dge ¢ok zayif olabilir.

Tutum, birbirinden farkli bgelere sahip olduguna gore, tam gelismis bir tutum yalin degil, kar-
masgiktir. Ogeleri, tutumu kendi icinde tutarliligi olan bir sistem haline sokar. Bagka bir deyisle,
tutum bireyi davranisa hazirlayici karmasik bir egilimdir. Boylece, bireyin ¢evresindeki cesitli
objelere karsi besledigi duygulari, o objeler hakkindaki fikirleri ve bilgileri ve onlara kargi davra-
niglari devamlilik ve duzenlilik gosterir. Tutumlar, kendileri gdzlenemeyen fakat gdzlenebilen
bazidavraniglarayol actigi varsayilan bazi egilimlerdir. Boylece olaylari incelemede ara degis-

ken olarak kullanilabilirler.
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9 Bir tutum hangi 6gelerden meydana gelir? Tartiginiz.

3. IKNA KURAMLARI

A - Aristo lle Baslayan lkna

Ikna glinluk yagsamin vazgecilmez bir parcasidir. Yuzyillardir pek ¢ok ikna aciklamalari ve ku-
ramlari gundeme gelmis ve incelendiginde gorulmustur ki yuzyillarin gegcmesi bu konuda ¢ok

fazla degisiklige sebep olmamistir.

Aristo, kuramlarini iknacilari is halinde gbzlemleyerek olusturmustur. Mahkeme salonlarinda,
aligverig ortamlarinda surekli gbzlemler yapmistir. Aristo Yunanistan'dakien buyuk arastirma-

cidir. Bugunku iknanin da temelini olusturan bilgilerle dolu 400'un Uzerinde kitap yazmistir.

Aristo artistik kanitlar (artistic proofs) diye nitelendirdigi olgu Uizerinde durmustur. Bu, iknacinin

yaratim ve yonetim yetenegiyle ilgilidir.

Artistik olmayan kanitlar (inartistic proofs) diye nitelendirilen olgu ise iknacinin kontroliinde ol-
mayan durumlar icin gecerlidir (iknanin yeri ve iknacinin bagka deyisle konusmacinin fiziksel

cekiciligi vb.).

Avristo artistik kanitlari U¢ bolumde ele alir: Ethos, pathos, logos. Simdi bunlari tek tek incele-

mek gerekmektedir.

a - Ethos

Iknadaki ilk bgedir ve bir¢cok boyutlari vardir. Sunus sirasinda her insan bir sekilde etkilenir, be-
lirli seylere ikna olur. Kimi zaman iknaci, izleyenler icin yabanci da olsa kisiler gorduklerine da-
yanarak iknacilar hakkinda birtakim kararlara varirlar. Bu karara yardimci olan etkenler konus-
macinin fizigi, giyimi, konusma sekli ve hareketleri olabilir. Kimi zaman ise iknacinin durustluk,
deneyim, mizah guct gibi 6zelliklerinin, bu konularda bir invaninin olmasi iknayi kolaylastira-
bilir.

Sunustan dnce dinleyicilerin agik¢a algilayabildikleri bu dzellikleri Aristo, sohret (reputation)

olarak adlandirmaktadir.

Diger bazi karakteristik dzellikler de vardir ki bunlar iletinin etkinliginde dnemli rol oynarlar.

Bunlar; sozel etkinlik, secilen kelimeler, gbz temasi, jestler... Bunlarin tumu "karizma" olarak
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adlandinimaktadir. Bu baglamda bir iknaci sunusunu kuvvetli bir lisan, 6zenle secilmis kelime-

ler, hazirlanmis jestler ve iyi bir tonlama ile sunmalidir.

Iste tum bu artistik kanitlar insanin karizmasini baska deyisle, Aristo'nun adlandirdigi sekliyle

ethos'unu olusturmaktadir.

b - Pathos (Fazilet - Erdem)

Pathos hislerle baglantihidir. Hosa giden tutku ve istekleri kapsar. Bugun bunlar psikolojik du-

rumlar olarak incelenmektedir. Iknacinin, dinleyicilerin hislerini iyi belirlemesi ve buna gore ar-

tistik kanitlar olugturmasi, iknacinin bagarisinda buyuk rol oynayacaktir.

Aristo zamaninin "fazilet" igerigi ile ginumuzdeki arasinda fazla bir fark yoktur. Bu igerigi soyle

siralayabiliriz.

1.

ADALET : Kanunlara saygly! ve kisinin haklarini kapsar. Bu erdemler hergun gazete-

lerde ve TV'lerde bize hatirlatiimaktadir.
SAGDUYU : Bireyin verdigi tavsiyeler ve kullandigi dogru yargi ve kararlarla iligkilidir.

COMERTLIK : Bu sadece kurumlara verilen para degildir. Aristo'ya gore comertlik, birinin

ihtiyaci oldugunda bencillik gdstermeksizin ona verilen destek ve umittir.

CESARET : Birinin dogru oldugunu dusundugi seyi yapmasidir. Baski altinda ¢okmeden

degisimi, ayakta durmayi savunur.

OLCULU OLMAK : Aristo dlcult olmayi, kisilerin kendilerini dizginleme ve her alanda
tavirlarindaki ihmlilik gibi degerlerle birlestirmigtir. Olgulu insan, kendi his ve tutkularini
kontrol edebileninsandir. Bu nitelikteki insanlar agik goruslu ve her duruma degisik agilar-

dan yaklasabilen yapidadirlar.

HOSGORULU : Bu bagislama, unutma gonullulugu gostermeme ve dunyayi daha iyi
hale getirecek yollari arastirma arzusu tagima durumudur. Bunun bir isareti de bir olaydan

yenik ciktigimizda da hosgorult olabilme dzelligidir.

NEZAKET : Aristo zamaninda nezaket hem konusmaci, hem de dinleyici acisindan

onemli bir erdemdir. Aristo bunu, iIhmlilik, alcak gonulluluk gibi kavramlarla esitlemistir.

AKILLILIK - BILGELIK : Bu kavram, Aristo tarafindan tam olarak tanimlanmamistir. Fakat
ona gore bu sadece bilgiyi, ya da akli degil, ayni zamanda karakteri, deneyimi ve iyi yargi

yetenegini de kapsar.
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Bu erdemlere baktigimizda, bunlarin sadece duygulara degil, ayni zamanda ethos olgusuna
da uydugu gorulur. Bunun sebebi ethos, pathos ve logos arasinda ¢ok agik ve kesin bir sinirin

olmamasidir.

¢ - Logos

Logos, insanlarin mantik kismiyla ilgilidir. Dinleyicinin bilgi surecini en mantiksal yolla deger-
lendirip, karara varma yetenegine guvenir. Iknacilarin yapmasi gereken, dinleyicilerin bunu

nasil yapacagini tahmin edebilmektir.

Avristo bu bilgileri kiyas ile birlestirmigtir.

Kiyas dnce buyuk bir varsayimla baglar.

Ornek-Kimyasal X maddesi insanlar igin zararldir.

Daha hafif bir varsayimla devam eder.

Ornek-Bu kimyasal maddenin yakinindaki bitkileri yiyen hayvanlar da bu maddeyi

alirlar.
Bunlar bizi... "Bu hayvanlar insanlar i¢in zararhdir" sonucuna goturur.

Ornegin politikacilar istatistikleri ve drnekleri kullanarak kisilerin kendileri lehine oy vermelerini
saglarlar. Ayni sekilde reklamcilar da grafik kullanir. Amag, belli bir marka sigarayi igmeye, ya
da belli marka arabayi kullanmaya ikna etmektir. Tum bu durumlarda iknacinin yapmasi gere-
ken bilgi strecini kisiye en mantikli sekilde vermektir. Bu durumlarda yapilan sey aslinda kiyas

yolu ile yeni anlam Uretmektir.

Ornek- "Zayif, ince yapili olmak guizeldir" buyuk varsayim.
"Yeni ¢ikan az alkollu birada az kalori var" ufak varsayim.

"Bu biray! i¢ip ince kalabilirsiniz" SONUGC.

Ethos, Pathos ve Logos denen bu ti¢ kavram, bize iknanin temeli olduklarini gostermigtir. Gun-

ki tum bu kavramlarin 6zellikleri gunumiizde de kendini gbstermektedir.

B - Davranis Degisimi Kurami

Ikna ve ikna edici iletisim konusunda degisik yaklagimlarla gelistirilmis ¢cok sayida kuram bu-
lunmaktadir. Bunlarin icinden daha agiklayici ve guncel olmasi nedeniyle " Davranig Degigimi

Kuram!" ele alinacaktir.
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Davranis verilen yonde karsilik verme egilimidir. Daha bilimsel olarak davranis "bir bireyin ken-
didunyasini bazi sembollerini, nesnelerini ya da goruslerini uygun ya da uygun olmayan tarzda

degerlendirme egilimidir".

Bazi kuramcilar davraniglari, tutumlari ve hareketleri, inanig sistemleriyle desteklenmis olarak
gorurler. Gunku inanclar bizim dunya hakkinda ¢ikardigimiz sonuglarin bilesimidir. Onlar bizim
dunya hakkinda tuttugumuz olasilik ifadeleridir. Inaniglar, davraniglarimizi tam olarak deger-
lendiremezler. Su inan¢ durumlarini gbzonunde bulunduralim: "Sigara icmek ve kalp hastaligi
birbirine baglidir". Bu durum bir inanistir ve sonug ¢cikarmasi sigara ve kalp hastaligi arasinda-
dir. Simdi su davranis durumunu gdzonunde bulundurun: sigara icmek kotudur. Bu durum bir
davranigtir. GCunki nesnelerden birini (sigara icme) degerlendirme igine alir. Inanig agiklama-
sinda dnemli nokta bizim davraniglarimizi tamamen degerlendirici olmamasi ve inang siste-

minden vazgecebilmemizdir.

Bir gorus inang sistemimizin dikey bir yapiya sahip oldugunu dne surer. Bagka deyisle, onlar bi-
zim tarafimizdan farkli duzeylerde tutulabilirler. Bazen bu inanistan vazgecerek, davranigi ter-

cih ederiz.

Tutumlar arasindaki tutarsizliga érnek; sigara icmek kdtudur (tutum), ama sigara tiryakiliktir
(davranig). Eger biz inang sisteminin duzeyini gbzdnune alirsak bu tutarsizligi aciklayabiliriz.

Kisinin bu konudaki inan¢ duzeyi tutarsizligin agiklanmasinda etkilidir.

DAVRANIS

Tiryakilik

A

TUTUM 1 TUTUM 2
Sigara icmek
kotudur Sakinlik iyidir
INANIS INANIS
SISTEMI 1 SISTEM! 2

Sigara icmek ve
kalp hastalig
ilikilidir.

DN

Inanglarin gucu

Sakinlik benim
hayatim, sagli-
gim ve nesem
icin dnemlidir.
Sigara icmek
beni sakinlestirir.
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‘ DAVRANIS Tiryaki bir insan

TUTUM Sigara i¢gmek kotudur

DIKEY YAPI

. . ) Sigara igmek ve kalp
INANC SISTEMI hastalig iliskilidir.

DOMNN

Sekil 7.2 : Dikey Davranis Yapisi

Cesitli inang sistemleri tutumlar ve davraniglar Uizerinde ayni anda rol oynayabilir.
Sigara tiryakiligi bir davranistir. Bunun tizerinde iki inanig sistemi rol oynar.
1. Sigara igme ile kalp hastaliginin birbirine bagl olmasi inanci,

2. Rahatlik, benim yasamim, sagligim ve mutlulugum igin ®nemlidir ve sigara

icmek beni rahatlatiyor inancidir.

Buinanista sigaraicmek ve rahatlama arasinda pozitif bir iliski vardir. Inang sistemi 2.1'den da-

ha etkileyicidir ve daha motive edicidir.

Tutum 1 — Sigara icmek kotudur.
Tutum 2 — Rabhatlik donemlidir.

Sigaraigenler, savunma mekanizmalarini da kullanarak tutum 2 yi tercih ederler. Gunkii 2 ken-
dileriyle ilgilidir (ego). Bundan dolayi tutum 2 davraniglar tizerinde daha guglu bir etkiye sahip-
tir. Sonug; sigara tiryakiligi. Bu durumda kisi hem sigara iger, hem de sigaranin negatif tutumla-

rint idrak eder.

Sonugta ikifarkli inang ve tutum kigileri ayni sonuca ulastirabilir. Bu tutumlar arasi tutarsizliktir.
Kisaca, bir tutumun dgelerinin uyusmazligi (duygu-dusunce-davranig) tutumda bazi degisme-

lere yol acar.

Eger kisinin sahip oldugu bir inang, bilgi ya da tutum yine o kisinin sahip oldugu, inang, bilgi ya

da tutumun tersini gerektirirse, bu iki inang bilgi ya da tutum arasinda c¢eligki yaratir.
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Eger iknaci, dinleyicinin davraniglarini degistirmek isterse, buna dinleyicinin tutumunu degis-

tirme ile baglamalidir. Bu durumda izlenecek u¢ temel hareket vardir:

1. Tutumlarin dlgumu
2. lknaya yonelik iletilerin verilmesi

3. Davranig degisiminin derecesini anlayabilmek i¢in tutumlarin tekrar dlgumu.

Bu degisim her zaman igin davranigsal degisimi saglamada ¢ogunlukla birbirleriile dogru oran-
tilidir.

Aragtirmacilarin belirledigi Uzere ikna, bes karakteristik dzellige baghdir:

1.

DIKKAT : Eger ikna edilmek istenen kesim iletiye dikkat etmezse, diger bir deyisle bu
ileti ikna olacak kesimin dikkatini cekecek sekilde verilmezse, bu insanlarin ikna edilmeleri

imkansizlagir.

IDRAK : Eger ikna olacak kitle iletiyi anlayip idrak etmezse, ikna olmalari yine imkan-

sizdir. Burada, bu kitlenin bilgi duzeyi, konuya ilgileri vb. de bnemlidir.

KABUL : Eger ikna olacak kitle iletinin vermek istedigine karsi gelip, bunu kafasina kilitler-

se, iknanin gerceklesmesi bu durumda da imkansizdir.

ALIKOYMA : Gogu zaman ikna olan insanlar iletiyi idrak edip kabul ettikten sonra, kendi
davraniglarinabirtakim kisitlamalar getirir. Ikna edicilerin yapmasi gerekeniletininidrak ve

kabulunden sonraki surecin kendi istekleri dogrultusunda gergeklesmesini saglamaktir.

DAVRANIS : Bu diger 4 karakteristik dzelligin getirdigi sonugtur. Eger, davranis iknacinin
istedigi sekilde gergeklesmisse, bu 4 basamagin da hedef kitle tarafindan istenilen sekilde

algilandigini gosterir.

Algi surecindeki tum bu elemanlar iletinin basarili olmasinda ya da basarisizliga ugramasinda

buyuk rol oynar.

9

Aristonun artistik kanitlari nelerdir?
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4. IKNAYA KARSI KOYMA

A - Inanilirhk

Inanabilme kavrami 6zel anlaminin diginda tamamiyle iknaya karsi direnme ile ilgilidir. Inanilir
bir iletici ikna surecini etkileyebilir. Halbuki guvenilmez bir iletici ters etkiye sahiptir. lletinin, yan-
lis anlasilip karsi konulmasina sebep olabilir. Insanlar otomatik olarak kaynaga inang goster-
mezler. Genellikle kaynaklar arasi farkhligi yeter derecede ayirt edebilme guciune ve yetenegi-

ne sabhiptirler.

B - Ogrenme

lletisimin etkililigi bir cesit 6grenme turt olarak degerlendirilebilir. Ticari iknanin birgok seklinde
egitim, 6grenme kasten kabul etmeme ya da ayirimdir, bu da rekabeti getirir. Segilmis Urunde
bir kesinlik saglamak bir cesit reddetmedir. Yani sectigimiz bir tek urin varsa, onu kullanmaya

alismigsak diger urunler tarafimizdan reddedilmistir.

a - Ahgkanhklar

Insanlar iknaya karsi hassas degillerdir. Gegmiste yasadiklari veya aliskanlik haline getirdikle-

ri seyler iknaya karsi geliste rol alir. Gegmis simdidin yolunu kurar, simdiyi etkiler.

Bazi aligkanliklarda bagkalarinin tesviki ya da davetiyle degisebilir. Ornegin, okuma ya da ye-
mek aligkanhgi gibi... Birine bir kitap tavsiye edersiniz. Aslinda kitap onun stiline, okuma als-
kanhgina uymayan turden olabilir. Ama igerigini, yazarini dviucu ikna ile o insana okumay1 ka-

bul ettirebilirsiniz.

?

H Iknaya karsi koymada baskaca neler etkili olabilir?
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DOzet

Ikna, iletisim icin ortak ve ®nemli bir nedendir. Tutum, bir bireye atfedilen ve onun bir psikolojik
obje ileilgilidusuince, duygu ve davraniglarini duzenli bir bicimde olusturan egilimdir. Tutumun

temel dgeleri dusuince, duygu ve davraniglardir.

Ikna konusunda da dusuinceler gelistirmis olan dusunur Aristo'ya gore iknadaki artistik kanitlar

ethos, pathos ve logos'tur.

Iknaya karsi koymada ise inanilirlik ve dgrenme dnem tagiyan faktorlerdir.

Degerlendirme Sorulari

1. Ikna edici kampanyalarda ¢ogunlukla korkuya bagvurulmaz.

A) Dogru () B) Yanlis ()

2. Tutumun bdgeleri icerisinde duygu ve dusunce yer almaz.

A) Dogru () B) Yanls ()

3. Asagidakilerden hangisi aristonun artistik kanitlarindan Pathos (fazilet-erdem) icerigi

arasinda yer almaz?

A) Adalet B) Cesaret C) Sinirlilik D) Hosgoru E) Nezaket

4. Asagidakilerden hangisi iknanin karakteristik dzelliklerinden degildir?

A) Dikkat B) Kabul C) Alkoyma D) Nezaket E) Davranis

5. Inanilirhk ve 6grenme iknaya karsi koymada etkili degildir.

A) Dogru () B) Yanls ()
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