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Iknanin Kuramsal Temelleri

» Asilama Kurami
» Rokeach’in Ikna Modeli
» Mesaj Ogrenme Yaklasimi (Yale Yaklasimi)
» Bilissel Tepki Yaklasim
» Ayrintili inceleme Olasiligi Modeli

» Sezgisel Kestirme isleme Modeli




Asilama kurami

» McGuire (1964)

» Saldirnn tutumlan guclendirir

» Insanlarin karsilasacaklar ikna cabalarina karsi nasil direnc gostereceklerini
«asilama» kavrami yardimiyla anlatmaktadir.

» Kaynagin, hedefin tutumlarini degistirmek icin neler yapmasi gerektigi degil
kitle iletisimi yoluyla gerceklestirilen ikna cabalarina karsi kendi var olan
tutumlarint nasil koruyacaklar, savunacaklan ile ilgilenmektedir.

» Asilamayi, «hedefe, karsilasacagi olasi bir tutum degisimi cabasina karsi
direnc gosterebilmesi icin, iletisim surecine girmeden once bazi on bilgiler
sunma» seklinde tanimlanabilir.




» Kuram adini, hastaliklara kars1 bagisiklikla ilgili calismalardan almaktadir.
insanlara disiik dozda enjekte edilen viriis bagisiklik sistemini harekete
gecirmekte ve sistem az miktardaki bu viriisle savasirken eskisinden daha
guclu hale gelmektedir. Boylece bir sonraki viriitik saldirida hastalikla birey
daha kolay basedebilmektedir.

» Ikna calismalar acisindan var olan tutumlara kiiciik bir saldirida bulunmamiz
gerekmektedir. Asir1 saldir tutumlar yok edecek cok kucuk bir saldirn ise
etkili olmayacaktir.




» Asilama surecinde uzerinde durulmasi gereken iki onemli kavram
» Uyar
» Reddedici 6n-hazirlik

» Hedef kitlenin tutumlarini degistirmek amaciyla kendilerine gonderilecek
mesajlar konusunda énceden uyarilmasi gerekmektedir.

» Bu uyar sayesinde bireyler tehdit altinda olduklarinin bilincine varacaklardir.
Amac, var olan tutumlarin1 daha cok savunur hale getirmektir.

» Reddedici 6n hazirlikta var olan diisiinceleri aktive etme ve var olan
tutumlari karsit gérislere karsi gliclendirme yer almaktadir.

» Kisinin var olan tutumlar degistirmek icin nasil saldirida bulunulacagini
dusiinmesi ve onlan nasil reddedecegini/clirlitecegine yonelik bilissel bir
onhazirlik yapmasidir.




» Etkili asilama yapmak icin,
» Hedefi saldin konusunda uyarin
» Dusuk dozda bir saldirn gerceklestirin

» Hedefin tutumunu etkin olarak savunmasini saglayin




» Hedefi saldir1 konusunda uyarin

» Hedefin var olan savunmalarin harekete gecirme boyutunda énemli bir asamadir.
» Saldirinin gelecegini bilen kisi saldiriya kars1 savunmalarini harekete gecirir.
» Diisiik dozda bir saldir1 gerceklestirin
» Ikna etkinligi anlamina gelmektedir.
» Girisimde bulunmaniz anlamina gelir.

» Ornedin reklamcilar, rakibin degil kendi iiriinlerini tercih etmemiz icin var olan
tutumlarimiza karsi saldiriya gecerler.

» Hedefin tutumunu etkin olarak savunmasini saglayin
» Tutumun davranisa dénilismesini saglamak gerekir.

» Hedefin savundugu diistincelerin sézel olarak dile getirilmesi

Bu siirecte hedef ne kadar cok diisiiniirse tutumlari da o kadar cok gliclenecektir.

Bu kuramin temelinde, insanlari kendileri adina diisiinmeye yoneltmek yatar.




» Ozetle, uyar saldinnin gelecegine dair bir tehdit niteligi tasimalidir. Ardindan
uyariyla saldirn arasinda kiicuk bir gecikme saglanmalidir. Uctincii olarak,
saldirn savunmaya gecirecek ancak hedefin sinirlarint asmayacak «dozunda»
olmalidir. Bunu ayarlayabilmek icin hedefin davranislarini birer ipucu olarak
degerlendirmek gerekmektedir. Eger hedef savunmaya gecmezse saldirinin
fazla gucliu oldugu ve ise yaramadigi sonucuna varilabilir.




Rokeach’in Inanclar Hiyerarsisi

» Milton Rokeach

» Insanlar say1s1z inanc¢ az sayida tutum ve simirli sayida deger sahibidir.

» Deger, tutum ve inanclar arasindaki iliski bir soganin halkalarina benzer.




INANC
TUTUM




» Distaki halkalar1 soymak ictekini soymaktan kolaydir.

» inanc degisimi digerlerine kiyasla kolaydir, merkeze yaklastikca degisim
yaratmak zorlasmaktadir.

» Orn., bir Griiniin satis1 distugiinde hedef kitlenin uriiniin 6zelliklerine iliskin
inanclarinda degisiklik yaratilabilir. Tek bir reklamla deger degisikligi
gerceklestirilemez. Sekerli bir urun icin «sekerli urun katki maddesi icermez»
vurgusuyla inanc¢ degistirilebilir, ancak bireyin «sagligi icin zararli olan
urtinleri tiketmeme» degeri degistirilemeyebilir.




» Rokeach’in kuraminda,
» Degerler inanc & tutumlardan daha giicli karmasiktir
» Tutumlar, inanclardan daha guclu ve karmasiktir
» inanclarsa, tutumlarin yapi taslandir.
>

(Burada kullanilan inanclar, dini inanclar degil daha genel «diistinceleri»
<goriisleri> anlatmak amaciyla kullanilmaktadir.)




Tutumlar bircok inancin bir araya gelmesiyle olusur. Kisi, nesne, olay ya da
kosullara iliskin tutumlar gelistiririz. Kimi zaman bu tutumlar arasinda
catismalar olabilir.

Alkole yonelik olumlu tutumumuzla o seye iliskin olumlu tutumumuzu
engellemek isteyen bir baska bireye iliskin olumlu tutumumuz (Alkolu
seviyorum, Ayse’yi e seviyorum ama Ayse alkol almami istemiyor) celisebilir.
Bu durumda ikisinden birini secmemiz gerekebilir.

Deger, bu hiyerarside en onemli kavramdir. Tutumlar ve inanclar bireyi bir
davranisa yoneltebilirler ancak degerler davranisa rehberlik ederler.

Degerler, birey uzerinde uzun erimli etkisi olan spesifik (0zgul) bir tutum ve
inanclar grubudur.




» Rokeach’a gore iki tir deger vardir:

» Temel (terminal)

» Aracsal (instrumental)

» Temel degerler, yasamsal amaclarla ilgili degerlerdir. Bireyin yasami boyunca
ulasmay1 umdugu hedeflerle ilgilidir.

Basarili bir insan olmak istiyorum.
Gercek dostlarim olsun istiyorum.
Aracsal degerler, temel degerlere ulasmada birer arac islevi goriirler.

Kibar ve saygili olacagim.
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Sorumluluk sahibi ve diiriist olacagim.




» Inanclar bese ayrilmaktadir:

>

Ilkel inanclar-gériis birligi olanlar - sistemin merkezinde olan, diinyaya iliskin
1nanclard1r Kendi deneyimlerimiz yoluyla olusurlar ve cevremlzdekl diger insanlar
da bu konuda goris birligindedirler. Orn: giines dogudan dogar, ates sicaktir, yakar.
Nadiren degisirler ve cogunlukla aksiyomatiktir (aksiyomla ilgili - kamtlanamayan
ama dogrulugu kabul edilen onerme, orn. 1 dogal sayidir, sifir yokluk anlatir gibi)

ilkel inanglar - goris birligi olmayanlar - deneylmler yoluyla olusur, ancak
kisiseldir, blreye ozgudur. Orn. Belirli bir insana ya da gruba 1l1sk1n inanclarimiz,
onlarin cilgin, enerjik, bencil olduklar1 yonundeki dusuncelerlmlz gibi. Insanlarm
bizim hakkimizdaki dusunceleri de bu gruba glrmektedlr Orn., herkes beni sever.
Bu tur inanclar da deglslme direnclidir.

Otorite temelli inanclar - diger insanlarla aramizdaki gorus alis verisine
dayanmaktadlr Cogunlukla anababa ve akranlarla iliskilerden kazanilir. Orn.
Durustluk en iyi erdemdir. Bu inanclar deglstlrlleblllr ve bu degisim cogunlukla
yasam deneyimi ve ikna yoluyla gerceklesir

Turetilmis inanclar - glivendigimiz kaynaklardan dogrudan degil ikincil ek bilgiler
yoluyla ed1nd1g1m1z olusturdugumuz inanclardir. Orn. K1taplardan haber
programlarindan vb. degistirilmeleri dlger inanc turlerine gore daha kolaydir.

Sonugla iliskisiz inanclar - bireysel tercihlere / zevklere dayanmaktadir. Benlik
sayglmlzla iliskili deglldlr ve bu nedenle degistirilmesi kolaydir. Orn. «kiicuk
arabalar daha kullanmislidir.» gibi.




inanclar ve tutumlar bizim benlik kavramimizi olusturmaktadirlar.

Tutum ve inanclardaki kicik degisiklikler kisa slireli davranis degisikliklerine
yol acabilir ancak yalmzca benlik kavramimizi etkileyecek boyutta bir
tutarsizlik ya da celiski kalic1 ve etkili bir tutum / davranis degisikligi
saglayabilir.

Etkili ve uzun sureli bir tutum degisimi yaratmaya calisan bir birey ikna edici
olabilmek icin hedefin / hedef kitlenin benlik kavraminda bir tur celiski
yasamasina yol acmalidir.

Orn., bir birey kendisinde var olan bir eksikligi ve bu eksikligin yarattig
celiskiyi fark ederse kendisine bu eksikligi giderecegi vaat edilen urinu satin
alir.

Bir cocuga sahip oldugu basarli bir insan olma degeriyle yeterince ders
calismama davranisinin uyusmazligini fark ettirerek etkili ders calisma
aliskanliklar kazandirilabilir.



Rank’in ikna modeli

» Hugh Rank (1973)
» Insanlara elestirel bakis acisina sahip olmay1 6gretmek amaciyla gelistirilmistir

» Bireylerin satil alma ya da oy verme sureclerinde hangi stratejiler yoluyla ikna
edildiklerini anlatmaktadir.

» Vurgulama/gecistirme semasi ile ozetlenmektedir.

» Basanl iletisimciler adeta bir sihirbaz gibi alg1 yanilsamas1 yaratmak icin baz
yontemlere daha cok dikkat cekerler.




» Insanlar yeni tutumlar benimsemeleri icin ikna etmeye calisan iletisimciler iki
temel strateji izlemektedir:

» Vurgulama: urun, aday ya da dusuncelerinin iyi yonlerini guclendirerek vurgularlar

» Gecistirme: urun, aday ya da dusuncelerinin zayif yonlerini gecistirerek dikkati
zayif yonlerinden uzaklastinrlar

» Vurgulama stratejisi

» ki alt stratejisi : kendi iyi yonlerine dikkat cekmek ve rakibin kotu yonlerine dikkat
cekmek = bu stratejileri yerine getirmek icin 3 taktik: tekrarlama, iliskilendirme,
duzenleme-butunlestirme




>

>

Tekrarlama: urun, aday ya da dusunce ile ilgili iyi yonleri art arda surekli
tekrarlama, vurgulama, guclendirme

iliskilendirme: dnerilen tutuma olumlu ya da olumsuz bir disiince ekleyerek
tutumla bu duslince arasinda bir bag kurma. Gorus, urun, disiunce ya da aday
hedefin daha onceden sevdigi ya da sevmedigi bir seyle iliskilendirilerek
sunulur. Politikacilar, halkin temel talep ve korkularina odaklanarak
kampanyalarini yapilandirirlar (zam, enflasyon, nukleer savas vb.) bu nedenle
bu konular kampanyalarinin ana konulandir. Reklamlarda da firmalar
urunlerini sevilen, basarnli biriyle iliskilendirmektedirler.

Diizenleme-bltlinlestirme: kaynagin kendi iyi noktalarin ya da rakibin kotu
yonlerini mesajin dis gorunisunu degistirerek, grafik ve tasarimlar yoluyla
yapisal diizenlemeler yaparak vurgulamasi. Cogunlukla sozsiiz teknikler
yoluyla uygulanmaktadir. Medyada kiyaslama ya da zitlik yaratma buna
ornektir. Fondaki muzik, cekim hileleri, kisaltmalar, renkler, sloganlar
kullanarak sozle soylenen mesaja bircok farkli anlam katilabilir.



» Gecistirme stratejisi

» ki alt stratejisi > kendi kotii yonlerini gecistirmek ve rakibin iyi yonlerini
gecistirmek

» Gecistirme mesajin eksik yonlerinin on plana cikmasinin iknay1 gliclestirecegi
dusunuldugu zaman basvurulan bir stratejidir.

» Hedefi mesajin eksik yonlerini ve rakibin basarili yonlerini vurgulamadan ikna
etmeye calismak seklinde tanimlamak mumkundur.

» 3 taktigi
» Atlama
» Saptirma

» Kafa karistirma




» Atlama

» Mesajin tam olarak dogru olmayan, desteklenemeyen yanlarini atlama

» ileri teknoloji ama cok pahali bir tirtiniin fiyatin1 reklamda kullanmama

» Saptirma

» Kaynagin, hedefin dikkatini konuyla ilgisiz bir baska yone basarili oldugu baska bir
alana ya da rakibin basarisiz oldugu bir noktaya cekme

» Politikacinin rakibinin ozel hayatiyla ilgili konusmasi

» Eksik ve zayif bir noktaniza odaklanildiginda o konuyu sakaya vurmaniz ve mizaha
basvurarak dalga gecmeniz o konuyu onemsiz konuma getirebilir.

» Zor durumda kalinca rakibin kisilik ozelliklerine saldirma da bir saptirma turudur
(ad hominem (against the man) ) kaynagin malzemesi kalmadiginda rakibi
malzeme yapmasi olarak tanimlanmaktadir.

» Kili kirk yarmak (splitting hairs) konuyu fazlaca desmek, gerekli gereksiz ayrintilara
girmek. Asil konuya gereken zamanin ayrilmasini onler, boylece dikkati basarisiz
yonlerden uzaklastirir.




» Kafa karistirma
» Konuyu karmasiklastirma, jargon kullanma, mantik oyunlar yapma

» Hedefin anlamayacagi teknik terimler, jargon kullanmak (doktorlar, teknolojik urin
pazarlayanlar, ekonomistler kullanir) konuyu daha karmasik hale getirerek isleyen
bir taktiktir

» Tutarsiz mesajlar vermek, celiskili konusmak ve bos konusmak da kafa karistirma
yollarindandir.




