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1.UNITE-iIKNA KAVRAMI
TUTUM KAVRAMI

iknanin ne oldugu konusuna deginmeden &nce tutum kavrami ele almak gerekir.Giindelik hayatimizda belli
birtakim tutumlar sz konusudur. Ornegin Ayten Hanim siirekli olarakbelli bir deterjani kullanirken Nurten Ha-
nim bir baska marka deterjani kullanir. Nevin hanim ise birmarkette karsilastigi satis elemaniyla yaptigi konus-
ma sonucunda 6nceden belli bir marka dis macunukullanirken bunu degistirerek satis elemaninin énerdigi dis
macununu kullanmaya baslamistir. Tutum kavrami konuyla ilgili calisma yapan bilim adamlarinin farkli kuramsal
yaklasimlari nedeniylegok degisik bicimlerde tanimlanmistir. Genel kabul géren bir tanim ise su sekilde yapilabi-
lir: “Tutum, birbireye atfedilen ve onun bir psikolojik obje ile ilgili distince, duygu ve davranislarini diizenli bir
bicimdeolusturan bir egilimdir.”
Tutumun 6zellikleri de soyle siralanabilir:

e  Glg derecesi

o  Karmasikhk

e Diger tutumlarla iliski ve merkezilik

e Ogeler arasi tutarhlik

e Tutumlar arasi tutarhlik

e  Tutumlarin olusum yollarini su bicimde gruplandirmak mimkiindr:

e  Biiyime ve toplumsallasma boyunca ailede ve diger cevrelerde 6grenilen tepki yollarininbirikmesi,

e Bireyin basindan gecen yasantilardan ¢ikarilan genel sonuclar,

e (Coksiddetli etki eden bir olaya dayanarak buna benzeyen olaylarin da ayni sekildedegerlendirilmesi,

e Baskalarinin tutumlarinin taklit yoluyla benimsenmesi.

IKNA KAVRAMI

Toplumsal bir varlik olarak insan, pek ¢cok nedenden dolayi siirekli bir iletisim icerisindedir. Bilgi
vermek, bilgi almak, yardim istemek, s6z vermek, kendi duygu ve distincelerini anlatmak ya da
baskasinin duygu ve diisiincelerini 6grenmeye ¢alismak vb. nedenlerden dolayi belli bir yapi ve diizen
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icerisinde iletisim kurulur. Bu noktada iletisimin tanimina bakmak gerekir: “insanlararasi iletisim;
bilgi, duygu, diisiince, tutum ve kanilarla, davranis bigimlerinin kaynak ile alici arasindaki bir
iliskilesme yoluyla bir insandan digerine bazi kanallar kullanilarak ve degisim amaciyla
aktarilmasi siirecidir.”
Bu arada 6nem taslyan bir konuya da burada yer vermek gerekmektedir. O da iletisimin etkileri vebunlarin ne
bicimde ortaya giktigidir. iletisimin etkileri sunlardir:

e Alicinin bilgi dizeyinde meydana gelen degisme

e Alicinin tutumunda meydana gelen degisme

e Alicinin agik davranisinda meydana gelen degisme.

e ikinci asamada giindeme gelen tutum degismesi de yine {i¢ bicimde hayata gecer:

e Varolan tutumun pekismesi veya gliclenmesi

e Varolan tutumun degismesi

e  Yeni tutum olusmasi
iletisimin etkilerinin cogunlukla ardisik olarak gerceklesmesi beklenir ve genellikle de bdyle olur.
iletisimin etkisini biiylik oranda agik davranista ortaya cikabilecek degismede gérmek miimkiindiir. istetam da
burada giindelik iletisim ile ikna arasindaki fark yine glindeme gelmektedir.
Bagimsiz degiskenler konusunda (lzerinde durulmasi gereken temel konu iletisimde “kim, kime, neyi,hangi
kanaldan, ne tiir etkilerle séylemistir” temel siirecinin islemesidir. Her ikna edici iletisimdurumunu olusturan
bagimsiz degiskenler bu durumda karsimiza “kaynalk, ileti, kanal, alici ve amag¢”olarak gikar.
ikna edici iletisim matrisinin bagimli degiskenleri, kisinin ikna edildigi yeni davranis, olay veolgularin ézelligine
gore alti basamaga ayrilir. Oncelikle ikna edici iletinin sunulmus olmasi gerekir.
ikinci basamak, iletisime iletiye hedef olan kisinin katilmasidir ve bu kisinin neyin tartisilacagini
kavramasi gerekir. Daha sonra ve li¢linci olarak gdonderilen iletinin sonucunu kavrayana kadar alicininiletisimi
desteklemesi dnemlidir.
IKNA SURECININ IZLEDIGI YOL
ikna siireci toplu iletisim siirecinde oldugu gibi kaynak-ileti (mesaj) -kanal-alici temel 6gelerinden olusur.Bu dért
temel 6ge her ikna siirecinde degismeyen dgeler olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

Kaynak

ikna siirecinde de kaynak iletiyi kodlayan ve génderen kesimdir. Kaynak bir kisi, grup, kurum veyatoplum olabi-
lir. Kaynagin inanilirhgi ve kaynagin sevilmesi iknanin kabullini etkileyen faktorler olarak

ortaya cikar.

inanilirhigin ise iki faktdre bagl oldugu dnesiiriilmektedir:

EESayginhk

BEGUvenilirlik

Sayginlik daha ¢ok genel bir 6zelliktir ve iknacinin ikna konusunda uzman olup olmadigi ve

dinleyicinin kaynaga duydugu saygi derecesi ile ilgilidir. Arastirmalarin ulastigi sonuglara gore, kaynaginsayginli-
g1ile dinleyicide yaratilan tutum degisimi birbiri ile dogrudan iliskilidir. Oncesi, yiiksek

sayginhgi olan kaynaktan gelen ileti daha kolaylikla kabul edilebilmektedir ve buna bagli olarak da

iletisimin etkisi artmaktadir.

ileti ( Mesaj)

ikna edici iletisimdeki bir diger nemli 6ge de iletidir. Tanim olarak ileti, bir bilginin, diistincenin,

tutumun, kani, diisiince ve davranis biciminin iletime uygun bigimidir. ileri isaretlerden olusur, sézelgérselya da
diger sekillerde olabilir. ileti; kaynagin aliciya ulastirmak istedigi duygu, diisiince, tutum,konu ve davranis bigimi
vb.nin kodlanmis halidir. iletide sunulanlarin sirasi da arastirmacilarin dnemleiizerinde durdugu bir noktadir.
Kanal

iletinin fiziksel iletimiyle gdrevli 6ge olan kanal ¢ok degisik yollardan olusturulabilir. Bes duyuorganimiz veya
kitle iletisim araclari kanal 6zelligini tasiyabilirler. Yapilan arastirmalara gore ayniiletinin degisik kanallardan
verilmesi sonucunda iletilerin etkileri de degisik olmustur. iletilen ¢cok geniskapsamli ve karmasik yapiya sahip
olmadigi zamanlar sozlii araglar kullanilarak aliciya ulastirildigindabasili yayinlara oranla ¢ok daha fazla etki
sagladig1 saptanmistir.

Alici

iletisim stirecinde alict kaynagin gonderdigi iletiye hedef olan kesimdir. ikna edici iletisimde alicinin baziézellik-
leri ve etkenler ikna olup-olmamalarini belirler. Anilan bu etkenler sunlardir:
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> Kaynagin ikna edici iletisimin dogrudan kendisine yonelmedigine, hatta onu tesadifen aldiginainanma-
st iknanin etkililigini arttiracaktir.

» Alicinin kendi tutumuna ne derece bagh oldugu, onu ne kadar 6nemsedigi iletiyi kabul veya
reddetmesini belirler.

»  Alicinin tutumu ile kaynagin ileri stirdigu tutum arasindaki fark, iknacinin etkililigini onemli
oranda etkiler.

» Son olarak alicinin ileri stirtilen gorusle ayni goriste olup-olmamasi, konu hakkindaki bilgidiizeyi, egi-
timi, zeka diizeyi ve kisilik 6zellikleri iknanin etkisini belirler.ikna siirecinin ise tic temel amaci bulun-
maktadir. Bunlar:

> Alici kesimde yeni bir tutum olusturmak

»  Alici kesimin var olan tutumunun siddetini arttirmak

»  Alicinin tutumunu degistirmek bigciminde ortaya ¢ikmaktadir.

iIKNADA ZEKA VE KORKU FAKTORU

Bilim adamlarinin 1. Diinya Savasi sirasinda yaptigi bir arastirma ikna ve zeka bagintisini géstermesiagisindan
onemli ve ilgingtir. Savas sirasinda Amerikan ordusu askerlerine “Neden Savasiyoruz?” adl birdizi belgesel film
gostermekteydi. Bu filmlerde ana tema olarak savasi Almanya ve yandasi Glkelerin

baslattigl 6ne slrtliyordu. Yapilan arastirmayla, askerlerin egitim ve zeka dizeylerine gore bu filmlerdenfarkli
Olgllerde etkilendigi saptanmistir.

IKNA VE KORKU

ikna edici iletisimde daha gok olumlu unsurlara basvurulmasinin yararl oldugu bilinmektedir. Bubaglamda gok
azi disinda ikna edici iletisim kampanyalarinda dogrudan korkuya basvurulmasi

yeglenmez. Ornegin herhangi bir cikolata satin alinmadiginda kacirilacak ya da elde edilemeyecek zevkbagla-
minda veya secimlerde herhangi bir politikaciya oy verilmezse o politikacinin verebilecegi olumluhizmetlerden
yoksun kalinacagi baglaminda korku kullanildiginda olumlu sonuglar ortaya cikabilir.

Buradan hareketle farkli baglam ve dozda, ¢ogunlukla da Usti ortik korku kullanimini bitiin iknasireglerinde
gdérmek de miimkiindiir.ikna edici iletisim kampanyalarinda en sik ve en ¢ok dogruda korkuya basvurulan konu
halk saghg,trafik, cevre kirliligi ile ilgili calismalardir.

Bazi ¢alismalarda korkunun rolii herhangi bir hastalikla ilgilenen bir kisinin ileriye strilen 6l¢lidednleyici olma-
sinl saglayabilecektir. Bu olgunun temelinde ise yliksek derecede korkuyla insanlari

harekete gecirip belli bazi tavsiyeleri kabul ettirmek yatmaktadir.

Yapilan bir baska arastirmaya goére ise, tetanos hastaligikonusunda yapilan uyarilar disiik diizeyde korkuya
sahip 6grencilerin az tepki gostermesine, konuylailgili yiksek diizeyli korkulari olanlarin ise 6nleyici tavsiyelere
uymasina yol agmistir.

PROPAGANDA

Propaganda ¢ok sayida insanin diisiince ve davranislarini etkilemek amacini tasiyan énceden planlanmisbir
mesajlar bltinudir. Propaganda tarafsiz bilgi saglama yerine, en temelde kendi kitlesini etkileyecekbilgiyi su-
nar. Mesaj dogru olsa da yonl olabilir ve olayin tiimiint dengeli bir sekilde sunmayabilir.Genellikle politikada
kullanilir ve hiikimetler ve politik partiler tarafindan desteklenir.
Bilginin benzer bir manipilasyonu 6rnegin reklamda kullanilir ama buna genellikle propaganda denil-
mez.Propaganda savasta cok glcli bir silahtir. Bu durumda amag genellikle icerdeki veya disardakidlismani
insanlik disi olarak gostermek ve ona karsi nefret yaratmaktir. Bazi 6zel kelimeler kullanarakveya bazi 6zel keli-
meleri kullanmaktan sakinarak diisman hi¢ yapmadigi seyler icin suglanir ve bu sayedezihinlerde hatali bir imaj
olusturulur
Propaganda Tiirleri
Propaganda kaynagina gore siniflandirilabilir:

e Beyaz propagandanin kaynagi bellidir.

e Kara propaganda dost bir kaynaktan geliyormus gibi gorlinlir ama gercek tersidir.
Karapropaganda, yalan, yanlis ve abartili bilgiler kullanarak duygulari istismar ederek kitlelerin bir
cikar grubunun arzu ettigi gibi disiinmesini ve davranmasini saglayacak iletisim faaliyetleriyapmaktir.

e  Gri propaganda tarafsiz bir kaynaktan gelir gibi gézlikiir ama aslinda karsi taraftan gelmektedir.

Propagandanin Tarihgesi
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Latincede propaganda "yayilacak seyler" manasina geliyordu. 1622 senesinde, 30 yil savaslarininbaslangicindan
hemen sonra, Papa XV. Gregoryhristiyan olmayan llkelere gonderilen misyonerler

vasitasiylahristiyanhigin yayilmasini gdzeten Congregatio de Propaganda Fide(inanci Yayma Meclisi)'nikurdu.
Kelimenin orijinal anlami yaniltici bilgi anlamina gelmiyordu. Modern politik manasi I. DiinyaSavasina kadar
gider ve orijinali algaltici bir mana icermemektedir.

Propaganda Olusturma Teknikleri

Sosyal psikoloji arastirmalarina dayanan bazi teknikler propaganda olusturmak icin kullanilir.Propaganda mesaj-
larinin hangi yollarla ulastirilacagi dnemlidir ama bilgi yayilimi stratejileri sadecepropaganda mesaji ile birlestik-
leri zaman propaganda strateji halini alirlar. Bu mesajlari tanimlamak,mesajlarin hangi yollardan yayildigini
cahisabilmek icin sarttir. Bu ylizden propaganda olusturmak icinasagidaki teknikleri bilmek gereklidir:

e  Korkuya basvurma: Korkuya basvurma genel niifusta korku yaratarak bir konuya desteksaglamayi
amaclar. Ornegin, Joseph GébbelsTeodoreKaufman'ninAlmanya yok olmalisézlerini kullanarak Miitte-
fiklerin Alman halkini yok etmeyi amagcladigini iddia etmistir.

e  Bir otoriteye referans: Bir fikri, gortisii veya hareket planini desteklemek icin bir otorite veyamakam
sahibini referans vermek.

e Tren etkisi: Hedef kitleye "herkes bunu yapiyor" diyerek bir hareket tarzini kabul ettirmek.

e  Kalabaliga katil: Bu teknik insanlarin kazanan tarafta olma dirtistni kullanir. Bu teknikhedef gruba
bunun bir kitle hareketine dondiigi ve onlarin da katilmasinin kendi gikarlarina

oldugunu soylemeyi igerir.

PROPAGANDANIN YAYILMASI iCiN KULLANILAN DIiGER
YONTEMLER

Propagandayi yaymak icin kullanilan yaygin yontemler arasinda haberler, hiikiimetlerin raporlari, tarihintekrar
yazilmasi, uydurma bilim, kitaplar, brosirler, propaganda filmleri, radyo, televizyon ve posterlerisayabiliriz.
Radyo ve televizyonda propaganda haberlerde, giincel olaylarda, konusma programlarininiginde veya reklam
olarak yer alabilir.
Yukarida ele alinan tekniklere ek olarak propaganda da asagidakiyontemlere de basvurulur:

= [sim takmak.

=  Propagandaci objektif kanitlar kullanmak yerine “genellemeler” yapar.

= Propagandaci simgeler kullanir.

= Propagandaci kendi fikirlerini yayarken toplumun begenisini ve saygisini kazanmis tnlilerikullanir.

=  Propagandaci ¢ok giiglii ve abartili ifadeler kullanir.

IKNA VE ETIK

ikna ve etik kavrami hakkinda dncelikle vurgulanmasi gereken noktaiknanin propaganda, zorlama ya daaldatma
olmadigi gercegidir. ikna cok genel bir bakisla etkileyici iletisimin izler kitleye dogru, uygun veilintili bilginin
sunulmasi yoluyla onlarin otonomisine saygi gosterilmesi pratigidir.

Etige Uygun iknayi Ayirt Edebilmenin Ug Yolu

TARES testi uygulayin.

- iletinin “aciksézliligi”

- iknacinin gergek, acik ve belirgin olmasi

- izleyiciye sayg!

- ikna edici cekicilikte tarafsizlik

iknanin etige uygunlugu konusu su sorular sorularak test edilmelidir:
Planlanan ikna edici iletigim;
-Nedene saygi degeri lizerinde anlasiimalidir. Mesela izleyiciye génilll, haberdar olmayisaglayici, mantikli ve
yansiticl yargilamalar yapmayi saglayacak yeterli bilgi verilmektemidir?
-Aciksozluliik, saygl, gerceklik ve hakkaniyet standartlari karsilanmakta midir?
- Onceki durumuna dénme olasilig), kurallar ve élgiitler ve tanitma testlerini karsilayip
dayanabilmekte midir?
Eger standartlar saglanamadiysa;
v lyinin dogrulanabilir dengesi saglanmis veya kéti ve olumsuz engellenebilmis mi?
v' Gerekgeli tartismalarla iletiler gecerli bir mazerete dayanan bir boyuta tasinabilmis mi?
v' Gerekgeler kanitlarla desteklenmis mi?
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