lkna Edici lletisim
Kimin?
Neyi?
Kime?

Nasil?



* |letisimci-kaynak (tutumu degistirmeye calisan)
* |letisim-mesaj (tutumu degistirmek amacli icerik)

* Dinleyici-hedef (tutumu degistirilmek istenen)



Kaynagin Ozellikleri: lletisimin etki glicine etki eder.

a.Kaynagin inanilirhgi

Mesajin konusu ve icerigi dinleyici icin bireysel olarak
anlamli ve 6nemliyse kaynagin glvenirliginin 6nemi
olmamaktadir (Kagitcibasi, 1999).



b.Hosa gitme begenme

* Kisiler normal sartlarda kendi tutumlarinin degistirilmeye calisildigini
fark ettiklerinde buna direnc¢ gosterirken begendikleri bir kisinin bu
girisimini hos karsilamakta ve tutumlarini degistirme egiliminde
olmaktadirlar.



* Uyku etkisi: Kisiler bazi durumlarda kaynagi hatirlamasalar da mesaji
hatirlayabilirler. Bir yerde duymustum seklinde ifade edilen
durumlardir.

* Tutum degistirme calismalari icin her zaman Unli ya da uzman Kkisilere
ihtiyacimiz yoktur.



lletisimin-Mesajin Ozellikleri

Goriis Farki: Ikna edici bir iletisimde dinleyicilerin
bugline kadar bildikleri her seyin yanls oldugunu
sdylemek mi daha cok tutum degisimine yol acar yoksa
onlarin bildiginden az ya da orta derecede farkli
dizeyde bir seyler sdylemek mi?



Tek yonlu cift yonlu iletisim: Bir konuda insanlarin
tutumlarini  degistirmeye calisirken sadece kendi
fikirlerimizi mi soylemeliyiz yoksa bizim fikirlerimize
karsit olan fikirlerden de bahsetmeli miyiz?

Her iki fikirden de s6z edilen iletisim cift yonludur.
Sadece kendi gorus ve fikirlerimizi aktardigimiz iletisim
ise tek yonludar.



Duygusal-akilc iletisim: Bir dinleyici kitlesine
seslenirken duygusal bir tonda konusmalar mi
vapmaliyiz yoksa akilct ve mantikli bir konusma mi
vapmaliyiz hangisi daha etkilidir?

Orn:Engelli birey annesi ve mimar...



lletisimin Sunum Sirasi:ilk konusmaci olmak mi yoksa
son konusmak mi?

Kitle Gizerinde en ¢ok hangisi etkili olur?



Dinleyicinin-Hedefin Ozellikleri

-Oz-saygI=>

-Yas = eski tufek 6gretmenler
-Zeka ve egitim diizeyi 2
-Cinsiyet—>

-Taahhit—>






