IKNA BECERILERI

Ikna, yaygin kullanimi olan énemli bir beceridir. Resmi tartismalardan giindelik sohbetlere kadar
neredeyse her tiir sosyal karsilagma, bagkalarini ikna etme girisimlerini igermektedir (Luu vd., 2019:
537). Iknanin dogasinda, ikna edilmek istenen kisilerin davranislarini degistirme niyeti yer almaktadir
(Tiirkeli ve Tosun, 2022: 425-426). likna, cesitli yontem ve teknikler kullanilarak insanlarin
diisiincelerini ve davraniglarin1 etkilemek olarak tanimlanmaktadir (Kurudayioglu ve Yilmaz, 2014;
Siiriicii, 2014: 256). iletisimin temel islevinin “hedef iizerinde belirli bir etki yaratmak” olmas1 sebebiyle
iletisim ¢alismalarinda iknanin, 6nemli konu basliklarindan biri oldugu ifade edilmektedir (Demirtas,
2004; Stiriicti, 2014: 266).

Dilin islevlerinden biri olarak ifade edilen ikna; psikoloji, hukuk, ekonomi, siyaset, pazarlama gibi
bir¢ok farkli alanda gesitli yaklagimlar dikkate alinarak tanimlanmistir. Bu tanimlarin ortak noktasi ise
bir iletisim siirecinin olmas1 ve bu siirecte alicilarin diigiince, tutum veya davraniglarinin istenen yonde
degistirilmesidir (O'Keefe, 2015; Kurudayioglu ve Gociaoglu, 2021: 315). Kobu (1975: 40) ikna etme
siirecinin; “ikna etmeye calisan kisi”, “ikna edilecek kisi”, “ikna edenin fikirleri” ve “ikna edilenin
fikirleri” olmak iizere dort bileseni oldugunu ifade etmektedir. Bu siiregte, ikna edilmek istenen bireyin
bir konu hakkindaki fikirleri degistirilmeye ¢alisilmaktadir (Yangil ve Unal, 2019: 322-323). Bu sebeple,
birtakim s6zel ¢abalarla dinleyicilerde istenen degisimleri gerceklestirebilmek amaciyla ikna edici
konusma yapilmas: beklenmektedir. Ikna edici bir konusma yapilarak, bireyin mevcut tutumu
pekistirilebilir, degistirilebilir, yeni bir tutum meydana gelebilir ya da davranig degisikligine yol
acilabilir (Yiiksel, 2019: 126; Aktas, 2020: 182).
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Kaynak: Aktas, 2020.

Sekil 1°de goriildiigii iizere ikna edici konusmanin dort temel unsuru bulunmaktadir. ilk basamakta
“dikkat ¢cekme” yer almaktadir. Bir konugsmaya baslamadan 6nce dikkat ¢ekmek, dinleyicinin konuya
ilgi duymasini saglayacaktir. ikinci basamakta, “anlamay saglamak” yer almaktadir. Bu basamakta,
canl1 bir dil ve somut drneklerle konunun anlagilmas: saglanmaktadir. Tkna edici konugsmanin can alict
noktasi ise inanmadir. Bu agamada konusmaci, dinleyicinin siiphelerini giderecek kanitlar sunmalidir.
Dordiincii ve son basamakta “tekrarlama ve isteneni agiklama” yer almaktadir. Bu asamada konusmaci,
net ve kesin ifadeler kullanarak ana fikri 6zetler ve dinleyiciyi etkilemeye ¢alisir (Aktas, 2020).

Giinliik yasamda bilingli ya da bilingsizce birgok farkli ikna teknigine basvurulmaktadir. Ikna edilmek
istenen hedef kitle i¢cin mevcut bilgi ve kanitlar iyi analiz edilmelidir. Bununla birlikte, dig goriiniis,
konugma tarzi ve beden dili gibi bir¢ok faktor de dikkate alinmalidir (Demirtag, 2004: 75).
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