Temel Ikna Teknikleri : Tutum Olusturma ve Tutum Defistirme
Siireclerindeki Ftkilerinin Altinda Yatan Nedenler Uzerine Bir
Derleme
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Girig

llefisim insanlanin birbirlerini etkileme ve birbirlerinden etkilenme yoludur (Krauss ve Fussell, 1996
655). llefisim siirecinin amacina odaklanarak yapilan bu ve benzeri bircok tanimda, iletisimin temel
islevinin “hedef izerinde belirli bir etki yaratmak” oldugu vurgulanmaktadir. Diger bir deyisle,
iletisimde vanlmak istenen nokta, hedef kitlede kaynagin amacina hizmet edecek bir etki
yaratmakhir. Bu nedenle sosyal etki ve ikna, hem kuramsal hem de uygulamali iletisim calismalan
icinde en cok ilgi goren konulann basinda gelmektedir.

Reklam calismalarinda Grinin satisini artirmak ve hedef kitlede Grinle ilgili tutum degisimi
yaratmak icin, politikada adaylann oy kazanmak igin secmenlerde tutum olusumu ve degisimi
yaratabilmeleri icin ve drgitlerde basanli halkla iliskiler projeleri yiritebilmek icin kullanilan temel
arag “ikna”dir. Uyusturucu ve alkol bagimliligr gibi bireysel boyutta oldugu gibi toplumsal agidan da
biiyik dnem tastyan sorunlarla bas etmede de etkili ikna tekniklerine gereksinim duyulmaktadir.
Ginlik yosantimizda da, aile dyelerini, arkadaslanmizi ikna etme, etkileme cabasi igindeyizdir
(Severin ve Tankard, 1994).

Bu calismada, dncelikle, yukanda sozi edildigi gibi, ilefisim calismalan iginde hem uygulamali hem
de kuramsal agidan yadsinamaz bir aneme sahip olan “ikna”nin ne oldugu ve nasil
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tamimlanabilecegi izerinde durulmaktadir. Ardindan, kisaca ikna calismalannin tarihgesine
deginilmekte, son olarak da, temel ikna tekniklerinin neler oldugu ve bu tekniklerin hedef izerinde
yarathgi etkinin altinda yatan nedenlerin neler oldugu dzerinde durulmaktadir.

lknanin Tanimlanmasi

Iknaya iliskin bircok tanim yapilmaktadir. Brembeck ve Howell’e (1952: 24) gore ikna “dnceden
belirlenmis sonuclara ulasmak amaayla, bilingli olarak, insan gdilerinin manipilasyonu yoluyla
disiince ve eylemlerin degistirilmesi girisimi” dir. Ayni bilim adamlan 1976'da (s. 9) iknayr cok
daha yalin bir ifadeyle tanimlama yoluna giderler ve ikna icin “bireylerin secimlerini etkileme amagi
iletisim” seklinde bir tanim yaparlar. Reardon (1991: 2), iknay! “ikna cabasi iginde olan bireyin,
esitli duygusal ve bilissel teknikler yoluyla bir baska bireyin belirli bir davranis, inanc ya da tutumu
benimsemesine rehberlik etmek” seklinde tanimlar. Raven ve Haley ise iknayi, (1982: 427), “bir
bireyin etkisiyle birey ya da bireylerin bilis, tutum ya da davranislannda degisiklik yaratilmasi”
seklinde tanimlarlar. Bu ve benzeri tanimlarin ortak noktalarindan yola gikarak iknayr kisaca, Aaymak
kisi ya da kisilerin, hedefin belirli bir irin, birey ya da gorise iliskin olvmly bir tutum olusturmasim
ya da var olen tutumuny degistimesini saglema yonindeki cabassolarak tanimlayabiliriz.

Ikna edici lefisim, bir birey, diisince ya da olaya iliskin tutum degisimi yoratmak amacyla
gerceklestirilen iletisim olarak tanimlanabilir (Lord, 1997: 253).

Ikna Caligmalaninin Tarihgesi

Aristo'nun klasiklesmis calismasi thetoric iknaya iliskin ilk dnemli calisma olarak kabul gormektedir.
Aristo, yillar once, bilimsel olarak giinimiizde yeni yeni kesfedilmis ve kanitlanmig bircok dnemli
bilgiyi kaleme almis, iknada “konusmacinin kisiliginin”, “hedefin dzelliklerinin” ve “konusmanin
dzelliklerinin” mesajin ikna giici zerindeki etkilerinden soz etmistir (Petty ve Cacioppo, 1981).

lletisim calismalaninda, iknayla ilgili temel bilgi birikimi bisyik oranda Allport'un (1924:
12) “bireyin, disiince, duygu ve davianislanmin, digerlerini ettileyis ve djgierlerinden ettilenis
bigimini anfoma ve agiklama ¢abasi”olarak tanimladigi Sosyal Psikoloji‘den gelmektedir. Cagdas
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ikna caismalannin koki Carl Hovland ve arkadaglannin Yale iletisim Arastirmalan projesi
kapsaminda 1950'lerde propaganda teknikleri zerine yirittikleri calismalara dayanmaktadir
(Hovland vd., 1949, 1953, 1957).

Tutumlarin 6grenme yoluyla kazamildigini savunan Hovland, buradan hareketle ikna calismalarini
Ogrenme Kurami'na dayanarak yiritir, Ggrenerek kazanildigina gore tutumlann yine ayni yolla,
dgrenme yoluyla degistirilebilecegine inanir. Savas sirasinda orduda grup ruhunun uyandinimasi,
takim calismasinin yireklendirilmesi, askerlerde dismana karsi kin ve nefret duygulannin
uyandinlarak savasmaya yanelik bir giidilenmenin olugturulmasi amacyla cesitli araghrmalar
yiritilir (Zimbardo ve Leippe, 1991).

Savastan sonra Yale Universitesi‘nde Yae Jlatisim Arastirmalan Programmi kuran Hovland ve
arkadaslar, iknanin gerceklesmesi icin tek bir uyancinin ya da tek bir Ggenin yeterli olmadigini,
iletisim sirecinin tim asama ve Ggelerinin tutum degisiminin gerceklesmesi dzerinde etkili oldugunu
dne sirmislerdir. Bu yonde kapsam arastirmalara girisen Hovland ve arkadaglannin yaklagimi
Mesaj Orenme Yaklasims (Message-Learning Approach) olarak adlandinimaktadir (Franzoi, 1996).

Hovland ve arkadaslannin caismalannin dnciliginde, Bilisse/ Tepki Yaklasims (Cognitive-Response
Approach (Chaiken, 1987), Aynntis Inceleme Olasiigi Mode/; (Elaboration-likelihood model (Petty
ve Cacioppo, 1986), Gegistime-Vurguloma Modeli (Intensify/downplay model) (Rank, 1976) gibi
iknaya iliskin bircok farkli kuramsal yaklagim gelistirilmistir ve giinimiizde de, bu yaklagimlarin da
etkileriyle, konuya yepyeni bakis agllanyla yeni aglimlar kazandinlmaktadir.

Tariheden soz ederken, yukanda deginilen calismalarin yaninda Serif'in (1936) “otokinetik etki
deneyi”, Asch'in (1956) “cizgiler deneyi” gibi, itaat ve uyma ile ilgili temel aragtirmalarin da ikna
calismalart icin dncd niteligi tasidigini da onemle belitmek gerekir.

Temel ikna Teknikleri Ve Etkileri

Gerek is yasaminda, gerekse ginlik yasamda bilingli ya da bilingsizce bircok farkli ikna teknigi
kullaninz.

ilefisim 2004/19



74 H. Andag DEMIRTAS

Ikna edici olabilmek icin, elimizdeki bilgiyi ve kanttlan iyi yapilandimalt, drgitlemeli, kontrol
degiskenlerini dikkate almali, ayni zamanda, dis gorinisimize, konusma tarzimiza ve beden
dilimize kadar kendimizle ve iletisim baglamiyla ilgili bircok faktris de goz Gninde bulundurmaliyiz.

Iknaya giden yolun, bircok temel kuramsal yaklasimda da vurgulandii gibi, iletisim sirecinin
dgelerini mesaja uygun bir sekilde manipile etmek oldugu agiknir. Bu bakis agisiyla, temel ikna
teknikleri dendigi zaman akla, ikna sirecini kolaylashirdii ve hizlandirdigi bilinen belli bash bazi
kaynak, mesai, arag, kanal ve hedefle ilgili degiskenler gelebilir (Gmegin, kaynagin givenilidiginin
artinlmasi, mesajin kanit igermesi gibi). Bu calismada bu genel teknikler degil, dogrudan
uygulamaya donik, yaygin olarak kullanilan teknikler izerinde durulmaktadir. Burada yer verilecek
olan dokuz temel ikna teknigi, kuramsal calismalar yoluyla etkileri kanitlanmis olan, profesyonel
yasamda oldugu gibi ginlik yasamda da sika kullanilan tekniklerdir. Bu teknikleri ek tek alt
bashklar yardimiyla agiklamadan dnce toplu halde maddeleyerek sunmak yararli olabilir. Mefinde
yer alis siralanina gore sozi edilen 9 temel ikna teknigi soyledir,

o Once kiicik sonra biyik rica teknigi

e Once biyiik sonra kiiciik rica teknigi

e Gitgide artan ricalar feknigi

e Sadece o degil veya sait tatlandirma teknigi

o “Evet- evet teknigi”

o “Acaba” degil “hangi” teknigi

o Soruya soruyla yanit verme teknigi

o Yer etme teknigi

o Borca sokma teknigi

“Once Kiigik Sonra Bilyik Rica” Teknig

Uzerinde belki de en cok arastirma yiriitilmils ve etkisi sorgulanmis olan bu teknik Freedman ve
Fraser (1966) tarafindan literatiire kazandinlmis, bircok araghrmaya ve kitaba konu olmustur (Orm.:
Beaman vd., 1983; Burger, 1999; Delong, 1979; Fern, Monroe ve Avila, 1986; Weyant, 1996).
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Ingilizee'de “foot in the door” olarak gecen teknik, ayni zamanda “aziciktan bir sey olmaz” ya da
“kademeli etki teknigi” olarak da Turkee've uyarlanmaktadir (Bilgin, 2000: 115). Ardisik rica
tekniklerinden (sequential request technique) biri olan bu teknikte kaynak hedeften dnce kiigiicik,
onu zora sokmayacak, kabul edilme olasiligr yiiksek bir talepte bulunur. Ardindan da adim adim
daha biyik taleplerde bulunma yolunda ilerler.

Freedman ve Fraser (1966) bu teknigin etkisini sinadiklar arastirmalaninda 156 ev kadinindan bir
dergi icin demografik bilgi iceren, fazla zamanlanni almayacak birkag soruya yanit vermelerini
isterler. Bu sorulara yanit aldiktan sonra, kadinlardan evde kullandiklari temizlik riinleriyle ilgili 8
soruya daha yanit vermeleri istenir. Ug giin sonra, ayni kadinlar tekrar aranir ve onlardan ilkine
nazaran daha biyik bir ricada bulunulur: evlering yapacaklan, evin her yerini gezip, kullandiklan
malzemeleri belilemek amacli iki saat sirecek ziyareti kabul edip etmeyecekleri sorulur. Aragtirma
sonucunda, bijyiik ricadan dnce kiicik ricanin sunuldugu deney grubundaki kadinlarin %50 sinin;
kiicik rica olmaksizin dogrudan biiyik ricanin sunuldugu kontrol grubundaki kadinlarinsa sadece
%25'inin biyik ricayr kabul ettigi goriimistir.

Bu teknigin etkisinin altinda tahhit, tutarliik beklentisi ve benlik algisinin rolis oldugu
soylenmektedir.

Ik kabulde bir tiir taahhiitte bulunduju algist icine giren birey, bunun verdigi sorumluluk duygusuyla
ardindan gelen ricalan da kabul etme yoluna gitmektedir (Sakalli, 2001: 52).

Aynica, tutarlilik beklentisi de bu sonucun dnemli bir belirleyicisidir. Belli bir konuda verdigimiz bir
kararin arkasinda olmak, tutarl davranmak isteriz. Bircok onemli kurama tarafindan da aynnfiyla
agiklanmis olan davranis-tutum arasinda tutarliik saglama egilimi (Festinger, 1957; Heider, 1946;
Newcomb, 1953) toplum tarafindan da pekistirilen bir egilimdir. Ancak bu teknigin herkesi esit
derecede etkilemedidi belirtilmektedir. Ozellikle, tutarhlik tercihi (preference for consistency) yitksek
olan, diger bir deyisle, davranislanyla tutumlan arasindaki tutarliligi daha cok gozeten bireylerin bu
teknik yoluyla cok daha kolay ikna olduklan garilmektedir (Cialdini, Trost ve Newsom, 1995;
Guadagno vd., Cialdini, 2001).

Bem’in (1972) benlik algisi kurami da (self-perception theory) bu teknigin etkisini agiklarken
basvurulan kaynaklardan biridir. Kurama gdre, diger insanlan oldugu gibi kendimizi de gézlemler ve
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degerlendiririz. i1k ricay kabul eden birey, kendisini gzlemler ve bu gozlem sonucunda yaptig
degerlendirmeden “ben bu tir yardimlara agik biriyim” seklinde bir anlam gkanr, kendisini etiketler
ve bu yonde davranmaya devam eder (Burger ve Guadagno, 2003).

“Once Biiyik Sonra Kiik Rica” Teknigi

“Once reddetme, sonra kabul etme” ya da “kapiy1 yiiziine carpma” teknigi seklinde de adlandinlan
feknikte (door in the face), adindan da anlasilacagr gibi ilk once biyik, ardindan kiicik bir ricada
bulunulur (Bilgin, 2000: 116; Sakalli, 2001: 54). Siireg, insanlarin deger sistemlerinin ya da mali
durumlannin el vermeyecegi diizeyde yiksek ve sonu olarak da reddedilme olasiligi cok yiiksek olan
bir talepte bulunup, ardindan beklentiyi disirerek hedefi razi etme seklinde isler.

Oldukga etkili bir ardisik rica teknigi olan bu teknigin giicing sinayan arastirmalara iliskin Gg ayn
meta-analiz calismasi yiritiimistir ve ticinde de vanlan ortak nokta, bu teknigin gercekten etkili
ikna tekniklerinden biri oldugudur (Dillard, Hunter ve Burgoon, 1984; Fern, Monroe ve Avila, 1986;
0’Kesfe ve Hale, 1998).

Tussing ve Dillard (2000: 6) teknigin etkili olusunun g temel siirecle agiklanabilecegini dne sirerler:
karsilhly ddiin, sosyal sorvmlvlukve suclulvk duygus.

Karsihkhilik ilkesinin isleyisini en iyi ifade eden cimlelerden biri Cialdini ve arkadaslarindan gelir
(1975: 206): “Sizin igin 6dinde bulunanlar iin siz de odin verirsiniz”. Aazsilikih ddin mode/hi
(Benton, Kelley ve Liebling, 1972) bu teknige uyarlayan Cialdini (1984), ricasinda indirime giden,
yani ricayr kigilten kaynak kisinin bu davraniginin hedefin gozinde bir tir 6din verme olarak
algilandigini ve karsilikhilik ilkesi dogrultusunda da biyik icranin ardindan gelen kiiciik ricanin
odinin karsihigini vermek amacyla cogunlukla kabul edildigini belirtir. Omegin, size begendiginiz
bir kazagin fiyatini 100 YTL olarak belirten ve sizin Grinii pahali bulup almaktan vazgegmenizin
ardindan “sizin igin 75 YTL olur” diyen bir mal sahibinin bu davranisi (eger bu teknikten cok da
haberdar degilseniz) sizde karsilikl Gdin kuralinin etkisiyle karst tarafin yaphin iyilige karsilik verme
yoninde bir giidi uyandirabilir. Bu teknigin ne denli yaygin oldugunu gozler niine sermek icin,
sezonda ok sifirl etiketlerle satilan Griinlerin ok kisa bir siire sonra indirime girmesi, ya da
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ulasiimasi giic fiyatlarla piyasaya sirilen elektronik esyalann piyasaya gkisindan kisa bir siire sonra
24 ay taksitle safisa sunulmasi ek verilebilir.

Sosyal sorumlulugun bu teknigin isleyisindeki etkisi de daha cok olumlu toplumsal davranislarla
ilgilidir. Bircok kiltiirde toplumsal dgrenme aracilan bireyi, yardim etme, zor durumdaki insanlara
destek olma gibi olumlu toplumsal davranislara yiireklendirmektedir. Bizden bir ricada bulunan bir
bireyi, ilk ricasi biyik oldugu icin disinmeden reddedebiliriz, ancak, bunun ardindan gelen kiiik
ricay da reddetmek sosyal sorumluluk duygumuzu harekete gegirir ve yardim etmemiz gerekfigi
yonindeki sorumluluk duygusuyla ricayr kabul ederiz. 0"Kefee ve Figge (1997), sosyal sorumlulugun
yaninda, yine onunla iliskili olarak, ilk ricayr reddetmis ve yardim etmemis olmanin verdigi sucluluk
duygusunun da bu tekniin etkili olusunda roli oldugunu ileri sirerler.

Once bijyik sonra kiigilk rica tekniginin etkisine bir diger neden olarak da benlik sunumu
gosterilmekte (Pendleton ve Baston, 1979), diger insanlar izerinde birakniklan izlenimle fazlasiyla
ilgilenen bireylerin, ilk ricay: reddettikten sonra ikinciyi de reddederlerse imajlarinin zedelenmesi
korkusuyla ikna olma yoluna gittikleri ileri siriimektedir.

Cialdini (2001), algisal zitlastirma ilkesinin de bu teknigin ikna etme giicinin altinda yatan
nedenlerden biri oldugunu sdyler. Bu ilkenin etkisi de, elimizi Gnce sicak suya sokup ardindan soguk
suya soktugumuzda, soguk suyun normalde oldugundan daha da soguk olarak degerlendirilmesi
seklinde bir drnekle ozetlenebilir. Benzer sekilde, once cok giizel birini gordigimizde, ardindan
gordigimiz az cekici kisi bize normalde oldugundan daha da itici goriinecekfir. Annesinden 10
ginlik tatil izni isteyen bir cocuk, izin talebini 2 giine indirdiginde, ilk talebinin yiksekliginin
etkisiyle, normalde iki giine de razi gelmeyecek olan anne biiyik olasilikla 2 giini kisa bir siire
olarak degerlendirecek, iknaya daha yatkin hale gelecekfir. Misteriye once en pahali GrinG sunar,
ardindan biraz daha ucuzunu sunarsaniz, normalde belki de pahali bulacag ikinci Griini ucuz bulur.
Once teknolojik olarak az gelismis bir iriinij, ardindan biraz daha gelismisini sunarsaniz, ikincisi
teknoloji harikas gibi algilanacaktir. Bu teknik, dzellikle araba ve ev satislannda yaygin olarak
kullanimaktadir. Omegjin, ev almak isteyen bir misterive dnce kdti bir ev, sonra biraz daha visi
gosterilir ve bdylece ikinci ev normalde oldugundan daha da temiz ve genis olarak algilanir.
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“Gitgide Artan Ricalar” Teknigi

Gitgide artan ricalar tekniginde (low-ball technique) hedefe dnce kabul edilebilir bir Gneri sunulur,
ardindan da evet diyecegi noktaya kadar dneri adim adim biyitilir. Araba igin disik ve cazip bir
fiyat vererek misteri galeriye cekilir; ardindan da motor hacmi, model, donanim, aksesuar farki
gitgide eklenerek misterinin basta hig disinmedidi bir fiyata araba satilr.

Cialdini ve arkadaslan (1978) yaptiklan deneyde tniversite Grencilerini telefonla arayarak dnee
yapacaklan araghrmaya katlmak isteyip istemediklerini sorarlar. Evet yaniti gelirse, deneyin sabah
erken saatte oldugu belirtilir ve bunun kendileri icin uygun olup olmadigi sorulur. Aragtirmacailar,
uygun cevabini aldiktan sonra da, yalnizca belirli ginlerde calisabileceklerini, bunu kabul edip
edemeyeceklerini sorarlar. Deney sonunda, deney grubunda, yani gitgide artan ricalar kosulunda
olanlarin %56'sinin, kontrol kosulunda olup da tim ricalan bir solukta dinleyenlerinse %31inin
deneye katilmay: kabul effikleri ortaya konmustur.

Once kiicik sonra biiyik teknigine oldukca benzer olan bu teknikte farkh olan nokta, burada kiik
ricadan sonra gelen ricanin ilkinden daha biiyiik olmasi kosulunun aranmamasi, ayni zamanda,
ricadan sonra davranigin gerceklesmesinin degil de sadece sozel kabuliin degerlendirmeye
alinmasidir (Sakalli, 2001: 58).

“Sadece 0 Degil” Teknigi

“Satigt tatlandirma teknigi” olarak da adlandinlan bu teknikte (that's not all) hedef istegi kabul
edip etmedidini belirtmeden istekte bir azaltma gerceklestirilir ya da daha cazip hale getirecek
degisiklikler yapilir (Sakalli, 2001: 58). “Bu Grinleri alirsamiz size %10 indirim uygulanm, yaninda
da su cantayr da hediye ederim” diyen satis elemaninin kullandigr teknik buna Gmek verilebilir.

Bu teknigin etkisinin altinda da, Gnce kiigik sonra biyik rica tekniginde oldugu gibi karsiiklilik
ilkesi vardir; birisi sizin icin bir iyilik yaphiginda, indirime ya da hediye verme yoluna gittiginde, siz
de onun ivilikseverligine karsilik verme yoniinde bir sorumluluk hissedersiniz.

Burger (1986) bu teknigin gicin sinamak igin gerceklestirdigi arashrmada carpiar sonuglar elde
etmistir. Bir Universite kampusunda pasta satisi yapilarak gerceklestirilen arashrmada, deney
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kosulunda alialara kekin 75 sent oldugu sGylenmis (sadece o degil kosulu) ve heniiz hedef yanit
vermeden kekin yaninda 2 tane de gikolata ikram edilecegi belirtilmistir. Kontrol kosulunda ise bir
adet kekle 2 adet cikolatanin toplam 75 sente satildii belirtilmistir. Aragtirma sonucunda, sadece o
degil kosulundaki misterilerin %73 inin, kontrol kosulundakilerinse %40'inin kek satin aldigr
ortaya gikmistir.

Once bisyk sonra kiigitk rica teknigiyle olduka benzer gérinmekle birlikte bu iki teknik arasinda
temel bir farkhilik vardir. Once biiyik sonra kiicik rica tekniginde hedef ilk ricay! reddettikten sonra
kijcik rica devreye sokulur; sadece o degil teknigindeyse, heniiz hedeften bir yanit gelmeden, yanit
vermesine firsat taninmadan ikini teklif sunulur (Sakalli, 2001: 176).

“Evet-Evet” Teknii

Evet-evet tekniginde (yes-yes technique), hedefe tst iste evet yaniti verme olasiligi yiksek olan
sorular sorulur ve asil talep (irini satmak, aday icin oy istemek ya da herhangi bir konuda yardim
talebinde bulunmak gibi) en sona birakilir (Larson, 1995: 330). Omegin, bir sigorta sirketi calisani,
karsisindaki bireyi dyelik icin ikna etmeye caligirken bu teknigi kullanabilir. Konusmasina
“Geleceginizi givence alting almak istersiniz degil mi?, emeklilikte rahat etmek istersiniz degil mi?”
gibi sorularla baslayan galisan, boylece evet yaniti almak icin gerekli altyapiyr olugturur. Kargidaki
bireyde bir “evet yaniti” orintisi olusturduktan bir sire sonra sira asil soruya gelir ve sirketin
sundugu imkanlar verdirilen evet yanitlan dogrultusunda vurgulandiktan sonra “bizim sigorta
sirketimizle calismak istersiniz degil mi?” seklinde bir soru yoneltilir. Bu durumda cogunlukla evet
yanitlannin devami gelir. Bunun altinda yatan nedenlerden birisi, hedefin zihninde olusturulan
drintidar. Bu oriinti evet deme yoninde bir hazirbulunusluga yol agmaktadir. Ardarda, soluksuz bir
sekilde yoneltilen sorular, hedefin kaynaktan gelen bilgileri aynntili bir sekilde bilissel isleme
sokmasina olanak tanimamakta ve kestirme yoldan yapilan bilissel islem, Petty ve Cacioppo’nun
(1983) Aynntili inceleme Olasiligr Modeli'nde (elaboration likelihood model) de belirtildigi gibi, ikna
siirecini hizlandirmaktadir. Aynica, Griniin gerekliligini onaylathktan sonra, birey, Grine gereksinim
duymaya baslayarak adeta kendi kendini ikna yoluna gitmektedir.
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“Acaba Degil Aamgi” Teknigi

“Acaba degil hangi” tekniginde (don’t ask if, ask which technique) hedefe herhangi bir Grine
gereksinim duyup duymadigi ya da herhangi bir konu hakkinda segim yapmak isteyip istemedigi
sorulmadan, dogrudan secenekler sunulur ve bir anlamda emrivaki yapilarak iclerinden birini
secmesi beklenir (Larson, 1995: 330). Ornegin, kaynak, iletisim canismast yasadii arkadasiyla
randevulasmak istemektedir. Arkadasina kendisiyle gariisip gorismeyecegini sormak ve bdylece de
reddedilmek olasihgini goze almak yerine, ondan evet yaniti almisgasing, dogrudan bir secim
yapmasini bekler. Omeklendirmek gerekirse, “Seninle gérismek istiyorum, acaba uygun musun?”
demek yerine “Seninle gorismek isfiyorum, sali mi uygun carsamba mi?” diye sorar. Bu yolla
“uygun degilim” ya da “seninle gorismek istemiyorum” gibi yanitiar alarak reddedilme ya da
“Uygun olunca aranm, bir ara gérisiriz” gibi yanitlarla ertelenme olasigini bertaraf eder. Ardindan
da ayni kararlihkla iletisimi sirdGrir ve “senin isyerinde mi benimkinde mi, saat on mu on bir mi?”
seklinde secenekleri siralar.

Yalnizca bir fincan kahve igmeye gittiginiz pastanede hic niyetiniz yokken yediginiz ikolatals
pastanin ya da yalnizea corap almaya gittiginiz magazada aldiginiz takim elbisenin sorumlusu
cogunlukla bu tekniktir. Acaba degil hangi teknigi, is yasaminda yaygin olarak kullanilmakla
birlikte, giinlik yosamda da basanl ilefisimcilerin kurtanailanndandr.

“Soruya Soruyla Yanit Verme” Teknigi

Ikna siireci her zaman kaynagin hedefledii gibi islemez. Kimi zaman fikanip kalan kaynak kisi ya
da kisiler, zaman kazanmaya gereksinim duyarlar. Soruya soruyla yanit verme teknigi bu asamada
devreye girer. Soruya soruyla yanit verme teknigi (ask question with a question), hedefi yanit
vermeye, savunmaya gotirdigi icin kaynak agisindan zaman kazandinadir (Larson, 1995: 331).
“Boyle disindigim kanisina nereden vardiniz?”, “Siz bu konuda ne disiniyorsunuz?” gibi
sorulara kimi zaman imdada yetisir. Ayrica “anlamadim, tekrar eder misiniz?” tiri cimleler de
benzer etkiyi yaratir. Kimi zaman insanlar soru sorarak sizi sikisrmak, zor duruma sokmak
isteyebilirler. Bu taktik bu ve benzeri anlarda “topu kargi tarafa atmak” ve ayni zamanda “onlan
kendi silahlanyla vurmak” anlamina gelir.
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“Yer Etme” Teknigi

Reklamlarda siklikla bagvurulan yer etme tekniginde (planting technique), bes duyudan en az birine
hitap ederek hedefin zihninde yer etmek hedeflenmektedir (Larson, 1995: 332). Omegin yiyecek

a

reklamlaninda “sicacik corba”, “kipkirmizi domates”, “citir gitir patates” gibi vurgularla bu amaca
ulasihir. Bu teknigin etkisi daha cok algisal cagnsimla agklanmaktadir. “Kipkirmizi”, “buz gibi”
olmakla, “mis gibi” kokmakla bir Grini eslestirdigimizde, cagnsim yoluyla Grine iliskin her yeni

bilgide bu ayrintilan, bu nitelendirmelerde de her zaman Grini hatirlanz.

“Borca Sokma” Teknigi

Bizim icin dakikalarca emek harcayarak (talep etmesek ve hatta bu durumdan hig hoglanmamig
olsak bile) tenimize en cok yakisan parfimi bulmaya calisan magaza gérevlisi ve beden yapimiza
en cok yakisacak pantolon modelini biitin modelleri tek tek cikararak araghrmis olan tezgahtar
acaba neden kendini bu kadar yormaktadir? Bu davraniginin altinda, bisyik olasilikla deneyim
yoluyla edindigi bir beceri, bir ikna teknigi yatmaktadir.

Borca sokma tekniginin (getting a 10U) etkisinin altinda, Gnee biyik sonra kiiik rica tekniginde de
sz edilen karsiliklilik ilkesinin yattign soylenebilir (Larson, 1995: 333). Karsiliklilik ilkesine gore
(Cialdini, 1975: 206) karsimizdaki birey bizim icin bircok zahmete girer, emek harcarsa kendimizi
borglu hissetmeye baslaniz. Aramizdaki esitlik, denge bozulur ve bunu telafi etmek igin ne gerekiyorsa
yapmaya hazir hale geliriz. Bunun bilincinde olanlar da amaglanna ulasmak icin hedefe bu
dengesizligi hissettirip borcluluk duygusu uyandirmak igin, onun talebi olmaksizin caba harcarlar.

Size dakikalarca monide neler oldugunu anlatan garsona bir sey yemeyeceginizi soylemeniz gicti.
Benzer sekilde, pesinizde gezip bir cok iiriin dneren saticiya karsi emeginden dolayr kendinizi borclu
hissedersiniz.

“Once Ver Sonra Geri Al” Teknigi

“Once ver sonra geri al teknigi (throw a ball technique”)nde hedefe son derece cozip gelecek kosullar
vaat edilir (rin icin oldukga dsik bir fiyat, uygun ddeme kosullar sunulmasi ya da oy isteyen bir
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adayin seqmenlere en ok gereksinim duyduklan toplumsal sorunlan c6zme s6zii vermesi gibi). Bu
vaadin etkisiyle hedef Grininiize, gérisinize ya da adayiniza daha sicak bakmaya baslar (Cialdini,
2001: 156). Zaten tutum degisimine yatkin bir hedefle karsi karsiyaysaniz, hedef Gnerdiginiz yeni
tutuma adeta baghiik gelistirir. insanlarda, halihazirda yapmis olduklan baglanmalan hakl
cikarmak igin yeni nedenler, gerekgeler olusturma yGniinde bir egilim vardir (Cialdini, 2001: 5.176).
Hedef, iyice pekisfirilen bu baghliktan sonra caymasi oldukga giic bir noktaya vardiginda, dnceden
bilincli olarak yiiksek tuttugunuz vaatlerde degisiklige gider, elinizde olmayan nedenlerle kosullarda
bir degisiklik gerceklestigini ve vaatlerinizin bir kismini gerceklestiremeyeceginizi belirtirsiniz. Bu
siireg esnasinda dnerilen tutuma baglilik gelistirmis olan hedefin geri donme olasigr disiktir.

Size bir pantolon begendirilir, cok yakistign soylenir, tekrar tekrar aynada bakip ona baglanmaniz
saglanir. Ardindan da sizin razi geldiginiz fiyatin kasiyer tarafindan yanhis basildigi belirtilir. Arabaya
duygusal baghlik gelistirmeniz saglanir (formlar doldurulur, kredi kosullan konusulur, deneme sirisi
yaptinilir), ardindan da hesaplarda bir hata oldugu, yanhislikla klima farkini eklemeyi unuttuklan
ifade edilir.

Bu giincel drnekler “Gnee ver sonra geri al” tekniginin giinlik yasamda ne denli yaygin olarak
kullanildigr gercegine kanit olmakla beraber, esitli bilimsel arastirmalar yoluyla da teknigin gicli

etkisi kanitlanmishir (6., Brownstein ve Katzev, 1985; Burger ve Petty, 1981; Cialdini vd., 1978).

Tahmin edilecegi gibi, bu teknik, etik olmadii yoninde onemli elestiriler almaktadir. Cialdini
(2001: 156) bu teknigi “acimasiz ikna uzmanlannin kullandign bir tuzak” olarak gormektedir.

Sonug

Soysal etki ve ikna, gerek halkla iliskiler, gerek reklamailik ve gerekse kitle ilefisim calismalan
agisindan son derece nemli bir konudur. Bunun yaninda sigara ve uyusturucu bagimlilis, egitimde
firsat esitsizlikleri, trafik kurallanna uymama gibi toplumsal sorunlarla bagetme ile ilgili calismalarda
da 6nemli olan ikna konusu, bu boyutta toplumsal bir aneme de sahiptir. Tutum degisimi ve ikna,
ozellikle Sosyal Psikoloji'den beslenmekte, gerek kavramsal gerekse gorgil bilgi birikimi daha cok
bu disiplinden gelmektedir. Sosyal Psikolojinin temel yapi taglanndan biri olan ikna cahsmalan
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Hovland'dan (1949) Serif'e (1945) bircok Gnemli kuramanin da etkisiyle oldukga zengin bir
literatiire sahiptir. Ancak, Tirkive'de Bilgin (2000) ve Kagitcibasi (1988) gibi onemli sosyal
psikologlarin kitaplaninda yer verdikleri bolimler, literatiirde onemli bir yere sahip olan yabana dilde
yazilmis bazi kitaplara ait ceviriler (Caildini, 2001; Severin ve Tankard, 1994) ve konuyu sinirli
boyutta ele alan ilefisimle ilgili kitaplar (6m.: Gékee, 2003; inceoglu, 1993) disinda konuyla ilgili
yeterli kaynak bulunmamaktadir. Sozi edilen tim bu kaynaklar da konuyu daha ok kuramsal
boyutta ele almaktad.

lletisim calismalan, doasi geregi, kuramsal birikim yaninda “vygulamaya danik” bir bakis agisina
da gereksinim duymaktadir. Bu calismanin da iknayla ilgili araghrmalara ve uygulamalara bu yonde
bir katki sunma amacina hizmet edecegi disinilmektedir. Bunun yaninda, daha dnce de belirtildigi
gibi, iletisimin amacini temel alarak yapilan tanimlamalardan yola gikarak, iletisimin asil hedefinin
futum olugturmak, tutum degisimi yaratmak, ikna sirecini hizlandirmak ve oldurmak oldugunu ileri
siirebiliriz. Boyle bir yaklagimla yola gktigimizda da Tirkge literatirin iknayla ilgili hem kuramsal
icerikli hem de uygulamaya déniik yeni calismalara ne kadar ag oldugu daha agikea gdzler Gniine
serilir.
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Ozet

Sosyal etki ve ikna, hem kuramsal hem de uygulamal iletisim calismalan icinde en ok ilgi goren
konularin baginda gelmektedir. Reklam calismalarinda yeni bir Grin tanitmak veya bilinen bir driin
hakkinda hedsf kitlenin olumlu tutum gelistirmesini saglamak icin, politikada adayin oy kazanmak
amaayla secmenlerin kendi gorisleri yoninde tutum yapilandirmalanini saglamasi igin, rgitlerde
basarili halkla iliskiler projeleri yiritebilmek icin kullanilan temel arac “ikna”dir. Reklam, politika ve
halkla iliskilerin yaninda psikoterapide de temel araclardan biri olarak kullanilan ikna, giinlik
yasamda da stk basvurdugumuz bir arachir. Ancak, kuskusuz ikna becerisine sahip olmak,
iletisimdiler icin herkes igin oldugundan ok daha dnemlidir. Bu calismanin genel amaci da ikna
siirecinin gerceklesmesinde ve hizlanmasinda etkili olan temel ikna teknikleri dzerinde durmaktir. Bu
amag dogrultusunda, dncelikle ikna kavrami kisaca tanimlanacak, daha sonra ikna edici ilefisim
siireci konusundaki caismalann tarihgesi ele alinacaktir. Ardindan temel ikna teknikleri ve bu
tekniklerin tutum degisimi yaratmalannin alinda yatan nedenler alt basliklar halinde aynntiyla
aktanlacakhr.

Anahtar kelimeler: ikna, sosyal etki, ikna teknikleri

Abstract

Persuasion is one of the most important topics in communication studies. Communication researchers
have focused considerable research attention on the studies about social influence and persuasion.
Persuasion is the main tool for advertising, political campaigns, psychotherapy, as do our daily
interactions with friends, family, and peer groups. There is no doubt that being a persuasive
communicator is more important for communication researchers and students than anyone else. So,
from this point of view, the main purpose of this study is o review the most effective persuasion
fechniques depend on the literature survey and, discuss the processes underlying their effectiveness.
To this end, firstly, a brief definition of the persuasion and a short summary of the history of the
social influence and persuasion studies will be given. Then, nine effective persuasion techniques
which used frequently both in professional and everyday life will be given in detail with the
explanation about the factors lying under their power.

Keywords: Persuasion, social influence, persua
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