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Ders Kodu BMY003 Ders Diizeyi Onlisans

AKTS Kredi 2 is Yikii 50 (Saat) Teori 2 Uygulama 0 Laboratuvar 0
Dersin Amaci Bir fikrin, bir gérisin, bir konunun benimsenmesini, onaylanmasini saglamak ya da bu gérus ve

dislincelerden uzaklastirmak olarak algilanan ikna, bagkalarindan bir seyler 6grenme ve ortak bir
¢ozime ulagabilme silireci olmasi nedeniyle giinimiizde oldukga énemli bir alandir. Bu nedenle bu dersin
amaci 6grencilere iletisim ikna surecini 6greterek hayatta daha gtivenli adimlarla ylriimesini saglamaktir.

Ozet Igerigi iletisim giindelik yasamimizda bize nesneleri, insanlari ta-nimlar, isbélimii icinde degisik toplumsal roller
yuklenmis in-sanlara bu rolleri yerine getirirken, bu rol dagilimindan olusan toplumun o tarih dénemindeki
hayat tarzini 6gretir, olumlatir, yeniden Uretimi igcin gereken degerlendirme bigimlerini asilar. Toplumsal
sistemin slirmesini, kendini yeniden iretmesini sag-lar (Oskay, 2007: 2). iletisimi baslatan kisi, kurum ve
kurulusun temel yaklagimi “anlatmak” ve “anlasiimak”; hedef kisi, kurum ve kurulus igin iletisime
katilmanin amaci ise “anlamak” tir. Or-tak simgeler sistemine sahip olmayanlarin aralarinda kuracaklari
iletisim ancak etkisiz ve anlamsiz diyalog olabilir.
kna, “Ana Britannica'da kisinin tutum ya da davraniglarini zorlama olmaksizin etkilemeyi hedefleyen
iletisim siireci” olarak tanimlanmaktadir." (Anik, 2000: 34). “ikna etmenin amaci tutumlari degistirmek
veya eyleme geg-melerini motive etmektir’ (Kaya, 2003: 255).
ikna, “bir bireyin etkisiyle birey ya da bireylerin bilis, tutum ya da davranislarinda degisiklik yaratiimasi”dir
(Raven & Haley, 1982:427).

Tutum degisiminin 6nemli bir tarzi olarak ikna, tutumu de-gistiriimek istenen kisiyi zorlamak veya
manipule etmek yerine ¢esitli akil yiritmelerle ve kanitlama yoluyla inandirmayi icerir (Bilgin, 2003: 163).

Staj Durum Yok
Ogretim Yoéntemleri Anlatim (Takrir), Tartisma, Ornek Olay, Problem Cézme
Dersi Veren Ogretim Elemani(lari) Ogr. El. Himeyra USTA

Olgme ve Degerlendirme Araglari

Arag Adet Oran (%)
Ara Sinav (Vize) 1 40
Donem Sonu Sinavi (Final) 1 70

Ders Kitabi / Onerilen Kaynaklar
1 Anadolu Universitesi, Ikna Edici iletisim, 2012.
2 Brown, J., A., C., (1992). Techniques of Persuasion. Middlesex: Penguin Books.
3 Kagitcibasi, Cigdem.(2005) Yeni insan ve Insanlar (Sosyal Psikolojiye Girig),Istanbul: Evrim Yayinevi
4 http://www.temelaksoy.com/yazilar/ikna-etmek-oyk%C3%BC-anlatmak/Propaganda-Teknikleri-Nelerdir.aspx

Hafta Haftalara Gore Ders Konulari

1 Teorik ikna amaci giitmeyen bir iletisimden s6z etmek miimkiin midiir? Tim iletigimlerimiz ikna edici bir
zemine mi dayalidir? Bu sorularin yaniti iletisim ve ikna kavramlarinda yatmaktadir. Bilginin,
dislincenin ya da tutumun gesitli yollarla ve amaglarla bagkalarina aktariima, bagkalariyla
paylasim sirecidir iletigim.

2 Teorik iknanin ne oldugu konusuna deginmeden énce tutum kavrami ele almak gerekir. Giindelik
hayatimizda belli birtakim tutumlar s6z konusudur. Ornegin Ayten Hanim stirekli olarak belli bir
deterjani kullanirken Nurten Hanim bir bagka marka deterjani kullanir. Nevin hanim ise bir
markette karsilastigi satis elemaniyla yaptigi konusma sonucunda énceden belli bir marka dis
macunu kullanirken bunu degistirerek satis elemaninin énerdigi dis macununu kullanmaya
baslamistir.

3 Teorik Toplumsal bir varlik olarak insan, pek gok nedenden dolayi siirekli bir iletisim igerisindedir. Bilgi
vermek, bilgi almak, yardim istemek, s6z vermek, kendi duygu ve disuncelerini anlatmak ya da
baskasinin duygu ve dusuncelerini 6grenmeye calismak vb. nedenlerden dolay! belli bir yapi ve
diizen igerisinde iletisim kurulur. Bu noktada iletisimin tanimina bakmak gerekir: “insanlararasi
iletisim; bilgi, duygu, disunce, tutum ve kanilarla, davranig bigimlerinin kaynak ile alici arasindaki
bir iliskilesme yoluyla bir insandan digerine bazi kanallar kullanilarak ve degisim amaciyla
aktarilmasi surecidir.”
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4 Teorik Glinumuzde ikna kavrami ve siireci, lzerinde yogun olarak ¢alisilan bir konudur. Genel anlamda
iletisimde basari ve basarisizliga katkida bulunan faktérlerin en biyiigu ikna edici iletisim ve onun
uygun olarak yapilandiriimasi bigiminde ortaya gikmaktadir. ikna edici tekniklerin iyi anlagiimasiyla
ve bilinmesiyle; bir egitimci, bir reklamci ya da bir politikaci bagka deyisle amaci bagkalarinin
distincelerini ve yaptiklarini degistirmek olan her kimseyi agikga degerlendirmek mimkuin olur.
iknada varolan birtakim énemli degiskenlerin varligini da unutmamak gerekir. Aslinda iknadaki
degdiskenlerin her biri tanimlanabilir, ayirt edilebilir ve dlgllebilir olmahdir.

5 Teorik Propaganda reklamla birgok benzer teknigi kullanir. Ancak, propaganda genellikle politik veya
milliyetgi temalar igerir. Propaganda broslrler, posterler, TV veya radyo yayinlari ve bunlarin
disindaki her turll bilgi tagiyan medya araciligiyla yapilir

6 Teorik “Ikna” kavramini konu alan bilimsel galismalar daha gok “Sosyal/Beseri Bilimler” ana bashgi
altinda yer almaktadir. Bunun disinda insan, iletisim ve ikna iligkisi g6z 6nuine alindiginda,
“Dilbilim” ve “Edebiyat” da; ikna edici iletisime yonelik bakis acgilarini gézlemledigimiz alanlar
olarak karsimiza ¢gikmaktadir. Bilimsel siniflandirmada “dal”, “alan” ve “disiplin” kelimeleri zaman
zaman birbirlerinin yerine kullaniimaktadir. Glinimuizde, sik¢a kargimiza ¢ikan “disiplinleraras|”
kavrami bilimsel ¢aligmalarin/arastirmalarinin ydntem ve sonugclarinin farkli bilim

dallari/alanlarinin birbirleriyle etkilesim halinde oldugunu belirtmek i¢in kullaniimaktadir.

7 Teorik ikna’nin Yunan dsiiniir, Aristoteles/Aristo tarafindan incelenip; yorumladigi eserinin adl,
“Retoriktir. Aristo’ya gére ikna ¢ temele dayanabilir: Ethos, yani kaynagdin inanilirligi; pathos,
duygusal ¢ekicilik ve logos, yani mantiksal ¢ekicilik; ya da bu giinin farklisekillerde bir arada
kullanimi ikna kavraminiolugturmaktadir.

Teorik Arasinav

9 Teorik iknaci ya da ikna edici iletisimi baslatan kisi/grup/kurum icin ikna eden, iknaci, kaynak veya ikna
kaynagi ifadeleriyle ikna amagli iletisim kurmak igin harekete gegeni belirtmek istiyoruz.
Kitabimizin dérdiincii tnitesinde, iknaci ve ikna kaynagi ifadelerini kullanacagiz. ikna kaynagt,
mesajin alicilarini/hedef kitleyi ikna edebilmek igin, hem konusunda uzman olmali hem de, ikna
edici iletisim etkinliginin amacina yonelik olarak gerekli bilgiye sahip olabilmeli ve bunu
kullanabilmelidir. Amaca yonelik olarak toplanan bilgiyi ve ona yonelik kanitlari gézden gegirmeli,
uygun sekilde diizenleyerek, ikna mesajini olusturmalidir. ikna mesajini olusturanlar, uzman
kisilerden olusturulmus bir grup da olabilir. Ancak ikna mesaiji, hedef kitleye gére ulastirilirken,
gerekirse yeniden kodlanarak uygun arag ve kanal kullaniimaldir.

10 Teorik Ozet ikna edici iletisim siirecinin temel elemanlarini“kaynak, mesajileti, arag, kanal ve alici” olarak
belirtebiliriz. iletigimi, “ikna edici’yapan, ikna eden/kaynak, ikna mesaji ve ikna edilmek
istenenler/alic’lardir. ikna etmek amagli iletisimi uygulayanin gerisinde, her biri konusunda uzman
blyuk bir ekip olabilecegi gibi, kisi ikna etmek amacli iletisim konusunda belirli éi¢tlerde
uzmanlasarak, “basarih bir iknaci” konumuna gelebilir.

11 Teorik Bir konuda insanlari ikna etmek igin belirli bir strateji izlenmesi gerekmektedir. Mesajin tek ya da
cift tarafliolmasi mesajimizin ikna ediciligini etkilemektedir. Ikna stirecini tek bir sekilde agiklamak
mumkuin degildir. Hedef kitleye gore nasil bir strateji izlienmesi gerektigi degisiklik gésterebilir.

12 Teorik Medya ile elde edebileceginiz iki tipik deneyimi diisinmeye c¢alistigimizda aklimiza neler gelir?
internette gezinirken aramalar yaparsiniz, ilgilendiginiz siteleri ziyaret edersiniz ve belki de bu
sitelerin biri ya da daha fazlasindan ézel ayricaliklar elde etmek adina kayit olursunuz. interneti
arastirma, arkadaslariniz ve ailenizle iletisim kurmak; ya da en son haberleri almak, spor ve
eglence olaylarindan haberdar olmak icin de kullanabilirsiniz. internette dolasmayi tamamladiginiz
zaman, biraz televizyon izleyebilirsiniz. Belki de televizyon izlemek igin haftanin favori
gliniiniizdesinizdir. Ister internete baglanin ister televizyon izleyin, bazi ihtiyaglarinizi ve
deneyimlerinizi kargilamak igin medyayikullanirsiniz.

13 Teorik ikna ediciler hedef kitlelerini anlamak ve mesaijlarini uyarlamak igin hedef kitle analizlerini
kullanmaktadirlar. Kitle iletisimi anlaminda gelisen teknoloji, hedef kitlelerin ikna edicilerin
mesajlarinin agiklarini yakalamada yardimciolmaktadir.

14 Teorik nsanlar ginlik hayatlarinda ylzlerce hatta binlerce s6zli ya da s6zsuz mesajla iletisim
kurmaktadir. Arastirmaci Albert Mehrabian’in (1971) ifade ettigine gore, yiiz ifadelerinin ve ses
tonu, hiz gibi ses 6zelliklerinin dogru kullaniimasi durumunda, sézel iletisim, yani sézcukler
kullanarak; konusarak gergeklestirilen iletisimin orani %7, geri kalan %93’lik kisimda ise,
tamamen sOzsliz etmenler kanaliyla iletisim saglanmaktadir. Mehrabian, iletisimde kullanilan
sozel ve s6zel olmayan etmenler ve etkileri yizde(%) olarak ifade etmistir.

15 Teorik Gunlik hayatimizda hem ikna eden hem de ikna edilen oldugumuzun farkinda olmamizin; yagsam
kalitemiz ve sagligimiz, basarimiz ve mutlulugumuza etkisi biyiktir. Ozellikle, “iletisimi, ikna
etmeyi”, konu alan meslek dallarinda; sézel olmayan iletisim kodlarinikullanabilmek ve bunlari
insanlarda gozlemleyerek tanimlayabilmek; uzmanlasmak ¢ok daha énemlidir.

16 Teorik Doénem sonu sinavi

Dersin Ogrenme, Ogretme ve Degerlendirme Etkinlikleri Cergevesinde s Yiikii Hesabi (Ortalama Saat)

Etkinlik Adet On Hazirlk Etkinlik Sdresi Toplam s Yiikii
Kuramsal Ders 14 0 2 28

Odev 3 0 2 6

Okuma 4 0 1 4

Ara Sinav 1 5 1 6
OfF:30
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Doénem Sonu Sinavi 1 5 1 6

Toplam Is Yiiki (Saat) 50
Yuvarla [Toplam is Yiiki (saat) / 25*] = AKTS Kredisi 2

*25 saatlik is yiikii 1 AKTS olarak kabul edilmektedir.

Dersin Ogrenme Giktilari

1

a ~ 0N

ikna kavramina ve iknanin temelini olusturan tutum kavramina isik tutmakta, ikna siirecini ele almayi égrenir.
iknanin toplumsal ve kulttrel boyutlari ile iknaya kargi koyma konulari tartigilir.

Temel ikna kuramlari ve gelisimi irdelenmektedir.

ikna edici iletisimi siirecinin isleyisi 6gretilecektir.

Sozsiiz iletisim ele alinmakta ve temel sézsiiz iletisim araclari ikna edicilik itibariyle degerlendiriimeyi égrenecektir.

Program Ciktilari (Makine Programi)

1

2
3
4
5

10

Endustriyel malzemelerin genel 6zellik ve kullanim alanlarini bilme, segimini yapabilme.

Makina elemanlarinin tasarimini yapabilme.

Talasl ve talassiz imalat tezgahlan ve kaynak makinalarini kullanarak uretim yapabilme.

Makina teknolgjisi igin 6lgu ve kontrol aletleri ile gereksinim duydugu dlgme ve kalite kontrol islemlerini yapabilme.

Kaynakl olarak Uretilmis pargalarda gerekli tahribatsiz deney yontemlerini kullanarak hatalari saptayarak bu hatalarin
giderilmesi yoninde gerekli diizeltmeleri yapabilme.

Makinalarda olugacak hatalar istatistiki olarak énceden saptayarak bu hatalarin olusmasini 6nleyecek koruyucu bakimi
yapabilme, ariza durumunda gerekli miidahaleleri yapabilme.

is pargalarinin CAD istasyonunda gizimlerini, CNC tezgahlarinda ise uygulamalarini yapabilir. CAD/CAM ve AUTOCAD paket
programlarini ¢alistirabilme ve kullanabilme.
Muihendislik bilimleri ve teknolojinin bilimsel ilkeleri dogrultusunda hesaplamalar yaparak pratige aktarabilme.

Otomatik kontrol sistemlerinin vazgegilmez elemanlari olan pnématik ve hidrolik sistemlerdeki elemanlari tamir edebilir ve
calismalarini diizenleyebilme.

Tam program boyunca Makina teknikeri olarak yetisen 6égrenci, calisma alaninda endistriyel gérev tanimi olarak hata bulma,
problem ¢6zme, karar verme, iglev ve faaliyetlerin planlanmasi oldugunu bilir ve bu kisilere bu 6zellikleri kazanmalari
hedeflenerek saglanabilme.

Program ve Ogrenme Giktilan iliskisi 1:Cok Diisiik, 2:Diisiik, 3:Orta, 4:Yiiksek, 5:Cok Yiiksek

PC8

PC10

OC1 OC2 O¢3 0Oc4 OC5
3 3 3 2 3
3 3 3 2 3
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