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Kaynak degiskenleri ve ikna

» Aristo’nun ethosu
» Karizma
» Cekicilik
Kaynaga iliskin iki onemli ozellik
» Guvenilirlik ve
» Cekicilik




» Kaynagin guvenilirligi
» Hovland ve arkadaslarn (1960-1970Ller)

» Guvenilir kaynaktan gelen mesaj guvenilir olmayan kaynaktan gelen ayn1 mesajdan
cok daha fazla tutum degisimi yaratmaktadir.

» Hedefin kaynagina iliskin algisiyla iliskilidir.

» Bir kaynagi giivenilir yapan lic temel alt nitelik vardir: uzmanlik, diristlik ve iyi
niyetli olmak

» Uzmanlik; ilgili alanda egitim almis olmakla, deneyimli ve bilirkisi olmakla
iliskilidir. Diiriistliik, saglam bir karaktere sahip olmakla, dogrulukla iliskilidir. lyi
niyetlilik ise kaynak hedefin cikarci olmadigina, empatik yaklasimina, adil
olduguna, distinceli ve temiz yirekli olduguna inandigi zaman etkili olan bir
niteliktir.




Japonlar Amerikalilar’a gore giivenilirligi, iyi niyete ve duslincelilige,
Amerikalilar ise kisilik yapisini ve yarismaciligi onemsediklerini
belirtmektedirler.

Bireyci kilturlerde yetisen bireyler, daha cok alanda uzmanligi
onemsemektedirler.

Eagly, Wood ve Chaiken 1978 - hedef konumundaki bireyler ikna ¢cabasi
icindeki kaynagin davranis seklini ve mesajlarini bircok farkli etmene
yuklemektedirler. Kaynagin aktardiklarini iki temel yanlilikla (beklentiler)
yargilamaktadirlar: bilgi yanliligi ve aktarim yanlilig

Bilgi yanliligi, mesaj kaynaginin belirli bir konuda yanli bir gorlise sahip oldugu
yonundeki onkabuldur. Kaynagin konuya yeterince hakim olmadigi, eksik
bilgiye sahip oldugu yoniindeki onkabulii de icermektedir.



Bilgi yanlilig1 ve sonuclar

Kaynak mesaji gonderir I

l

Hedef/hedef kitle kaynagin konuya
yaklasimindan yola cikarak beklentisini

gelistirir

l

Beklenti gerceklesti mi? Hayir Kaynagin durusu (mesaj) inanclarina
*yiklenir (bilgi yanliligi dogrulanmaz)

1 Evet

Kaynagin durusu (mesaj) altyapisina- Glvenirlilikte ve tutum degisiminde
dogasina yuklenir (yasi, cinsiyeti, irk1)  artis gozlenir
(bilgi yanliligi dogrulanir)

l

Guvenilirlikte ve tutum degisiminde
artis gozlenmez

-



» Aktarim yanliligi ise, kaynagin var olan bir gercegi oldugu gibi diristce
aktarmayacagi yonundeki onkabuldur. Kaynak bu yanliligi kirabilirse tutum
degisiminde artis gozlenir.




Aktarim yanlilig1 ve sonuclar

Kaynak mesaji gonderir I

l

Hedef/hedef kitle kaynagin konuya
yaklasimindan yola cikarak beklentisini

gelistirir

l

Beklenti gerceklesti mi? Hayir Kaynagin durusu (mesaj) inanclarina
*yuklenir (aktanm yanliligi dogrulanmaz)

1 Evet

Kaynagin durusu (mesaj) hedef/hedef  Giivenirlilikte ve tutum degisiminde
kitleyi etkileme, gozune girme cabasina artis gozlenir
yuklenir (aktarim yanliligi dogrulanir)

l

Guvenilirlikte ve tutum degisiminde
artis gozlenmez

-



» Bilgi yanliligi, kaynagin uzmanligina iliskin inanci zayiflatirken aktarim
yanliligi kaynagin daha az diirist olarak algilanmasina yol acmaktadir.

» Uyku etkisi: kimi zaman, baz1 mesajlara etkilerini azaltan bazi ipuclan eslik
eder. «azaltici ipucu» adi verilen bu ipuclari, cogunlukla kaynagin
glivenilirliginin disuklugd ile iliskilidir.

» etkileyici, guclu bir mesajin ardindan hedef mesaji1 gonderenin alaninda

uzman olmadig1 ya da glivenilmez bir kaynak olduguna iliskin bir ipucu
yakalarsa mesajin gucu azalir.

» Bu azaltma etkisi tutum degisimi ve iknay1 engeller.

» Ancak mesaj ¢ok gucluyse bu azaltici ipucu etkisini kaybetmekte ve mesaj
tutum degisimini saglamaktadir.




» Uykucu etkisi, ikna edici mesajin aninda etkili olmayip, beklenen etkinin
belirli bir zaman dilimi sonunda belirmesi seklinde tanimlanabilen bir tur
ertelenmis ikna etkisidir.

» Uykucu etkisinin kendini gosterebilmesi icin,
» ikna giicli yiiksek giiclii bir mesaj
» Anlik tutum degisimini onleyecek kadar giiclii bir azaltici ipucu
» Etkinin ortaya ¢ikmasi icin (Ontest-sontest olciimleri) yeterli bir zaman aralig

» Mesajin, ertelenmis ikna etkisini ortaya cikaracak kadar derin bir iz birakabilecegi,
bireyin onemsedigi bir tutum olmasi gerekmektedir.




Kaynagin cekiciligi

» Arastirmalar, ayn1 mesajin cekici bireyler tarafindan gonderildiginde, cekici
olmayan ya da daha az cekici olan bireyler tarafindan gonderildigi zamana
kiyasla cok daha etkileyici oldugunu gostermektedir (orn., Chaiken, 1979;
Dion ve Stein, 1978; Pallak, Murroni ve Koch, 1983).

» Guzellik ve glizel bir seye bakiyor olmak insanlar icin odul niteligi
tasimaktadir.

» Bireyler aldiklart mesajla kaynagin fiziksek cekiciligi arasinda bir tur olumlu
iliskilendirme yaratmaktadirlar.

» Guzel olan ayn1 zamanda iyidir algis1 yaygin ve etkili bir sosyal kaliptir.




» Cekiciligin ogeleri,
» Fiziksel cekicilik
» Begenilebilirlik

» Benzerlik
Fiziksel cekicilik, oncelikle dikkat cekme asamasinda etkili bir niteliktir.

Mesajla birlikte guzel/yakisikli bir insanin hatirlanmasi mesaja da daha 1iliml
yaklasilmasini saglar.

insanlar fiziksel cekicilik sahibi bireylerden hoslanirlar ve bir anlamda onlarla 6zdesim
kurarlar. Cekici insanlarin onerilerine uydugumuzda, onlari model aldigimizda yasam
kalitemizi artirip daha cekici hale gelecegimize inaniriz.




» Begenilebilir olmak da tutum sirecinde etkilidir. insanlara, hoslarina gidecek
onlarn mutlu edecek ruhlarin1 oksayacak bir soz soylemek bile tek basina
sizden hoslanmalarina yetebilir. Bu bireylerde «seytan tliyli» oldugu soylenir.
Insanlar1 kolaylikla etkileyebilen, sosyal begenirligi yiiksek, insanlarin birlikte
zaman gecirmekten zevk aldigi, sempatik kisiler olduklar soylenebilir.
Sonradan kazanilmis bir ozellikten cok bireyin dogasiyla ilgilidir.

» Benzerlik - insanlarin kendilerine benzeyen bireylerden benzemeyenlere
kiyasla cok daha fazla etkilendiklerini gostermektedir. D1s gorunus, 1rk, din,
egitim aldig1 okul, yas, cinsiyet, giyim tarzi, hobiler, meslek, siyasi egilim,
dunya gorusu vb. Festinger’in sosyal karsilastirma kuramina gore insanlarda
kendilerini degerlendirmeye yonelik bir glidii bulunmaktadir. Bu giid,
ozellikle nesnel olcutlere ulasilmadigi zaman insanlarin kendilerini
baskalariyla karsilastirmasi yoluyla doyurulur.




Mesaj degiskenleri ve ikna

Tek yonlu-cift yonlu mesaj
Kanit

Sonuca baglama

Tekrar

Siralama

Korkunun etkileri

Mizahin etkileri

vV vV v v v v VvV Y

Olumlu-olumsuz ifade




Tek yonlu-cift yonlu mesajlar

» Tek yonlu mesajlar konuyu tek yonlu bir bakis acisiyla ele alirlar.

» Cift yonlulerse hem ikna cabasi icindeki bireyin hem de rakibin gorusunu
icerir.

» Cift yonlu mesajlar tek yonlu mesajlara oranla ¢cok daha etkilidir. Ancak
mesajin diger gorisu haksiz cikarmasi gerekmektedir.

» Mesajin icindeki karsilastirma kendi tutum nesnesini Ustun gostermek
amaciyla digerleriyle kiyaslama seklinde oldugu zaman etkili olmaktadir.

» Bu mesajlar digerlerinin goruslerini cliritmeye calistigi icin reddedici cift
yonlu mesaj olarak adlandirnlmaktadir.




» Cift yonlu mesajlarin guclu olmasinin nedeni,

» Kaynagin giivenilirliginin yuksek algilanmasini saglamalan (hedef diger gorislere de
yer verdigi icin «nesnel/yansiz» olarak algilanir

» Rakibin neden tercih edilmemesi gerektigine iliskin gucli gerekceler sunuyor
olmalan

» Ancak tek yonlu ve cift yonlu mesajlarin gucunu baglam belirlemektedir.
» Tek yonli mesajlarn cift yonlulerden daha giiclu oldugu kosullar:
» Hedefin egitim ve zeka diizeyi dusiikse
» Hedef halihazirda gorusle hemfikirse ya da tamtilan urunu kullaniyorsa

» Konu oldukca karmasik ve yeniyse




» Cift yonlu mesajlarin tek yonliye oranla ustiin geldigi kosullar:
» Hedefin egitim ve zeka diizeyi yiksekse

» Hedef mesajda savunulan gorusten farkli dusunuyorsa ya da tanitimi yapilandan
farkli bir trun kullaniyorsa

» Hedef daha sonra karsit goruse ya da rakip firmanin urtin tamtimina maruz
kalacaksa




Kanit

» Kanit sunmak, bircok farkli alanda iknay1 kolaylastirmaktadr.

» Kanita dayali mesajlarin yarattigi tutum degisimi daha kalic1 olmaktadir.
(kaynagin glivenilirligi artmaktadir)

» Oykisel kamt
» istatistiksel kanit
Ornekler, gorselligin kullammi yoluyla carpici bir éykiinin icine gomilen oykiisel kanit

istatistiksel bulgular yoluyla rakamlar ve oranlar kullanilarak olusturulan istatistiksel
kanit

Hangisi daha etkilidir? Sonuclar celiskilidir.




» Kaynak mesajini olustururken iki kanit turunden yalnizca birini secmek
zorundaysa, istatistiksel kanit kullanmasi daha etkili olacaktir.

» Kanitin hangi arastirmaya dayali oldugu aciklanmali, gorgu tanikligr varsa
ayrintilari verilmeli, anlasilir bir dil kullanilmali ve mesaji1 o konuda uzman
birisi aktarmalidir.

» Secim zorunlulugu yoksa her ikisini birlikte kullanmak etkili olacaktir.

» Carpici oykusel kanit dikkat cekme asamasinda ise yaramaktadir, istatistiksel
kanit ise guvenilirligi artirmaktadir.

» Oykusel kamtin fazla carpici olmasi mesajin reddedilmesine yol
acabilmektedir.




Sonuca baglama

» Mesajin sonunda onerilen tutum degisiminin ve gerekcelerinin acikca ifade
edilmesi durumudur. Gerekli olup olmadigi tartisilmaktadir.

» Sonucun acikca verilmesinin daha etkili oldugu belirlenmistir.

» Petty ve Cacioppo’ya (1984) gore egitim diizeyi ve zihinsel kapasitesi yliksek
kisiler ana fikri kolaylikla kavramaktadirlar.




Tekrar

» Herhangi bir uyanciyla sik sik karsilasmak asinalik ve sevgi dogurmaktadir.

» Salt teshir etkisi (s1k karsilasilan reklamlarin melodilerini tekrarlama,
nakaratlarn mirnldanma)

» Mesaj hedef kitleye yabanciyken surecte olgunlasmakta ve anlamli ve etkili
hale gelmektedir.

» Ancak olumsuz tutumlan olan kisilerin bu tutumlarini artirabilir.
» Salt teshirin etkilerinin guclendigi durumlar

» Mesaj icinde karmasik uyaricilara yer verildiginde

» Sunum kisa oldugunda

» Tekrarlar arasinda uzun zaman dilimleri oldugunda

» Farkli uyanicilar eklenmesi yoluyla icerik kismen degistirilerek sunuldugunda




» Asin tekrarda mesaj etkisini kaybetmektedir.

» Mesajin etkisi tersine dondiiglinde sikilma etkisi ortaya cikmaktadir.

» Sikilma etkisinden kurtulmak icin degisimli tekrar yapilmalidir. Ayn1 mesajin
farkli formatlarda, icerigini biraz degistirerek tekrarlama ya da farkli
uzunluklardaki versiyonlarini belirli araliklarla sunma




Siralama etkisi

» Mesajin icerigine iliskin siralama

» Rakipten once ya da sonra yer alma




» Mesajin icerigine iliskin siralama
» Zayiftan gucluye siralama
» Gucluden zayifa siralama

» Piramit siralama (aralara guclu gorusler serpistirme)

En dusuk etkisi olan piramit siralamadir

Hedefin konuya ilgisi cok yliksekse zayiftan giicluye siralama degilse giicluden zayifa
siralama daha etkilidir.




» Rakipten once ya da sonra mesaji iletme

» Asch (1946) oncelik etkisi - edinilen ilk bilgilerin daha sonra edinilenlerden guclu
olmasi

» Zunin (1972) yabancilara iliskin ilk izlenimler 4 dk da olusur.
» Onyargi ve ayrimcilik acisindan onemli!

» Sonralik etkisi - son bilgilerin daha once edinilenlerden daha etkili olmas1 -
hatirlanabilirlik

» iki ayri goris ard arda savunulacaksa birinci sirada yer almak farkli giin ya da
haftalarda savunulacaksa son sirada yer almak




Korkunun etkileri

» Gercek ya da algilanan fiziksel veya duygusal bir tehlike/tehdit karsisinda
duyulan, yasamsal onemi olan bir duygusal tepkidir.

» Korkutma yoluyla ikna, hedefi onerilen tutum degisimini gerceklestirmedigi
takdirde karsilasacagi olumsuz sonuclan dile getirerek korkutmaktir.

» Arastirmalarda korku unsuru kimi zaman yeterince urkutucu olmamis kimi
zamansa katilimcilarin ciddiye almayacagi kadar abartili boyutlarda olmustur.
Cok dusuk doz da cok yuksek doz da etkili olmamaktadir.

» Korkunun dozu kacirildiginda, insanlarin savunmaya gectigi ve «gercek disi
iyimserlik» etkisinin devreye girdigi gorilmektedir. Bunun altinda da adil
dunya inanci (kotu insanlar kotuluklerle karsilasir iyi insanlar iyiliklerle) -
bana bir sey olmaz




Tehlikeyi uygun dozda korkutma yoluyla dile getirmek ve hedefi bunu
basarmasini saglayacak uygun davranis/tutum hakkinda bilgilendirmek ile
tutum degisikligi konusunda gudilemek mumkinddr.

Janis’in Korku Durtu Modeli (Fear Drive Model) 1967
Rogers’in Korunmaya Gudulenme Kurami (Protection Motivation Theory) 1975

Witte’nin Genisletilmis Paralel Sure¢ Modeli (Extended Parallel Process Model)
1994




Janis’in Korku Durtu Modeli (Fear Drive
Model) 1967

» Korku iceren mesaj bir tur gudusel durtulenme yaratmali ancak fazla
korkutma durumunda onerilen tutum degisimine uyum disecektir.

» Ogrenme kuraminm benimser
» Korkutulma sonucunda birey korkularindan kurtulmak icin gudulenir

» Korkularini azaltmak icin birey onerilere uyarak tutum ve davranis degistirme
veya bunu reddetme yoluyla korkularin1 azaltacak bu durum da bir tur
pekistirec gorevi gorecektir.

» Onerilen tutum korkuyu azaltmiyorsa birey korkutucu sonucu yok sayma ya da
mesaj1 reddetme yolunu sececektir.

» Orta diizeyde korkutma en yuksek tutum degisimine yol acar.




Rogers’in Korunmaya Gudulenme Kurami
(Protection Motivation Theory) 1975

» Lazarus (1966) ve Leventhal (1970) calismalarindan etkilenmistir

» Bireylere sagliklariyla ilgili onemli bir tehlikeyle karsi karsiya olduklari mesajs
verildiginde iki onemli bilissel degerlendirme sureci devreye girmekte ve
sonucta uyumsal veya uyumsal olmayan bas etme yontemleri gozlenmektedir.

» Birey, korunmaya gldilendiginde, tehlikeyi algilar ve basetme yontemlerini
degerlendirir.

» Tehlikeyi algilama, bireyin sozu edilen olumsuz yasantiyla karsilasma
olasiligina ve bu yasantinin ciddiyetine iliskin algiy1 anlatir.

» Basetme yontemlerinin degerlendirilmesi, tepki yeterligi ve 0z yeterliligi
icerir.




Tepki yeterliligi, bireyin mesajda onerilen yeni tutumun tehlikeyi ortadan
kaldirabilme gucu ile ilgilidir.

Oz-yeterlilik ise bireyin 6nerilen tutumu basariyla sergileyebilme konusunda
kendisine duydugu giivenle iliskilidir.

Uyumsal olmayan tepkiler, bireyin sagligini riske atmasina yol acacak
davranislardir. (fazla alkol tuketmek gibi)

Korku dort kosulun etkisiyle tutum degisimi saglayabilir:
» Korku yaratacak olayin ciddiyetine iliskin alg
» Olayin gerceklesme olasilig1 ve olaydan zarar gorme olasiligina yonelik algi

» Onerilen tutum degisiminin korkulan olay1 6nleme giiciine, etkililigine iliskin alg
(tepki yeterliligi)

» Oz-yeterlilige iliskin algi ve onerilen yeni tutumun uygulanabilirligi

ilk iki madde bireyleri kendilerini korumak amaciyla tutumlarim degistirmeleri
yonunde uyarir (koruma) son iki madde ise bunu basarabilecekleri yonunde guduler
(guduleme)

Bireyin kendi becerilerine iliskin inanci ve algilanan davranissal kontrol onemlidir




Witte’nin Genisletilmis Paralel Surec Modeli
(Extended Parallel Process Model) 1994

» Mesajin icerigi bireyi yakindan ilgilendiriyorsa ve birey korkulan durumla bas
etme guciine sahip olduguna inaniyorsa korku daha etkili bir ikna araci
olmaktadir.

» Tehlike kontrolu

» Korku kontrolu




» Tehlike kontrolu, bire mesajda yer verilen korkutucu sonucla onerilen tutum
degisimini gerceklestirdigi takdirde bas edebilecegine inandigi aman yasanan
surec

» Korku kontroll, bireyin karsilasacagi korkutucu sonucla nasil basedecegine
degil, yasadigi korkuyla nasil basedecegine odaklandiginda icine girdigi siirec

» Mesajin bireyi korkutmasi icin iki tur bilgi icermesi gerekir
» Durumun ciddiyetini anlatan bilgi (sigara icmek kalp krizine yol acar)

» Bireyin de risk grubunda oldugu onun da sozii edilen tehlikeyle karsi karsiya
oldugunu anlatan duyarlilik bilgisi (sigara icen insanlar kendilerini erken yasta kalp
krizi gecirme riski altina sokarlar)




» Bireyi korkutan mesajin ayn1 zamanda yol gosterici olmasi gerekir bunun icin
icermesi gereken bilgiler:

» Tepki yeterliligi ile ilgili bilgiler. (sigarayr birakmak kalp krizi riskini biiyiik oranda
azaltir)

» Oz yeterlilige iliskin bilgiler. (sigaray1 birakabilirsiniz, milyonlarca insan bunu
basardi, siz de yapabilirsiniz)

» Eger birey karsilasacagi tehlikeyle basadebilecegine inanir ve ¢coziim yollarina
odaklanirsa tehlike kontrolu surecine girer.

» Birey ciddi bir tehlikeyle kars1 karsiya olduguna inanir ve ¢oziimden cok
tehlikeye ve yasadigi korkuya odaklanirsa korku kontrolu slirecine girer.




Mizahin gucu

» Mizah iceren reklamlarin daha etkili oldugu ve insanlarin olumlu bir duygu
durumu icine girmelerini sagladigi ortaya konmustur.

» Olumlu duygu durumu icindeki bireyler daha kolay ikna edilebilir.

» Ancak mizah ve ikna gucu arasindaki iliskiye yonelik arastirma sonuclarn
celiskilidir.

» Mizah iceren mesajlar daha dikkat cekicidir. insanlarin bu mesajlar
dinlemeye egilimleri ylksektir. Ayn1 zamanda esprili kisilerin sevilebilirligi
yuksektir (yuksek guvenilirlik).

» Ancak mizah iceren mesajlar dikkati mesaji veren kisiye yonlendirdiginden
asil aktarilmak istenen anlamin kavranmasini giiclestirebilmektedir.




>

>

>

Mizah mesajin icerigiyle ilgiliyse ayrintili degilse yuzeysel islem
gerceklesmektedir.

Hedefin urune iliskin daha onceden yapilandirnlmis olumlu bir tutumu varsa
mizah etkili olmaktadir.

Hedef kitlenin ozellikleri, kullandigi mizah tiri vb. dikkate alinmali, var olan
tutumlar goz onunde bulundurulmali, konuya verilen onem ve oncelik, egitim
duzeyi iyi saptanmalidir. Mizahin mesajin onune gecmeyecek nitelikte olmasi
ve dogrudan tutum nesnesiyle ilintili olmasi saglanmalidir.



Olumlu/olumsuz anlatim

» Olumlu anlatim ya da kazanca dayali anlatim

» Olumsuz anlatim ya da kayiba dayali anlatim

» Onerilen davramsi sergilemenin bireye kazandiracaklar anlatiliyorsa olumlu
anlatim; davranisi sergilememenin bireye kaybettirecekleri anlatiliyorsa
olumsuz anlatim

» Olumsuz anlatim olumludan daha etkilidir (meme kanseri arastirmalarinda
ancak fark cok az)

» Oz yeterliligi yuksek bireylerin olumsuz anlatimdan daha cok etkilendikleri
belirlenmistir

» Sebepleri: korkunun etkisi + olumsuzluk etkisi (dikkat ¢ekici ve hatirlanabilir)
bireylerin cok guclu ve ani tepkiler vermesine neden olmaktadir




» Olumsuzluk yanliligi - bireyler kisiler arasi iletisim siirecinde karsilastiklar
olumsuz deneyimlere ve diger bireylerin sahip olduklar olumsuz niteliklere
olumlulardan ¢ok daha fazla onem yuklemektedir.




