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HOW ARE WE PERSUADED? PERSUASIVE TEXT
AND STRUCTURE

(NASIL IKNA EDILIYORUZ? IKNA EDICI METIN VE YAPISI)
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Eren YILMAZ?
ABSTRACT

Persuasion is defined as a way of influencing the people beliefs, thoughts, behaviors, motivation, desire and
wishes by images, words, and varied techniques, strategies, methods. The emergence of new media tools
together with evolving technology and accordingly as a result of the explosion of information, individuals
face with various techniques of persuasion and propaganda. One of the various types of persuasion is the
persuasive texts. The most endorsed persuasion technique of 21% century, persuasive text, is a kind of
construct by which the receiver is persuaded by adopting the author’s point of view, thought, and suggestion.
The construct of persuasive text is composed of introduction, suggestion, main argumentations, sub-
argumentations, counterproposal, and conclusion. This construct can be imparted to primary, elementary,
high school, and graduate learners and analysis study over persuasive texts can be carried out. The education
of this kind of text is to be practiced in all educational level of primary schools within Turkish Language
Ccourses.
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OZET

Ikna kelimelerle, gorsellerle, c¢esitli yontem, teknik ve stratejilerle insanlarin inanglarini, diisiincelerini,
davraniglarini, motivasyonlarini, arzu ve isteklerini etkilemek seklinde tanimlanabilir. Gliniimiizde, gelisen
teknoloji sonucunda ortaya ¢ikan yeni medya araglari ve buna bagli olarak yasanan bilgi patlamasi
neticesinde insanlar pek ¢ok ikna ve propaganda c¢esidi ile karsilasmaktadirlar. Cok cesitli ikna tiirlerinden
birisi de ikna edici metinlerdir. Yirmi birinci ylizyilda en ¢ok kullanilan ikna tiirlerinden olan ikna edici
metinler, yazarin belli bir bakis agisini, bagli olarak bir diisiinceyi veya 6nermeyi benimseyerek, muhatabini
bu yonde ikna etmeye ¢alistigi bir metin tiiriidiir. Ikna edici metin yapisini giris, nerme, ana argiimanlar,
yardimc1 argiimanlar, karst onerme ve sonug birimleri olusturur. Ogrenciler bu yapi sayesinde ikna
metinlerini ¢6ziimleyip-degerlendirebilir ve bu metinleri olusturabilirler. Ortaya konulan bu yap: ilkokul,
ortaokul, lise ve iiniversite diizeyinde 6grencilere ders olarak verilip, ikna edici metinler iizerinde analiz
caligmalar1 yaptirilabilir. Bu metin tiiriiniin 6gretimi Tiirk¢e derslerinde ilkokuldan itibaren diger egitim
kademelerinde yapalabilir.
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SUMMARY

Introduction

Walter Barneis, says in his book “Illuminati “that “Our brains were formed
and our pleasure were given a shape by the ones whom we haven’t heard yet”
(Tarhan, 2012: 33). The first tool of many persuasion trials is mass media. The
statistics that show media penetrated into everywhere can help us understand the
situation. There are 278 TV channels, 1078 radios, 2095 newspapers, 3873
magazines and 1917 cinemas in Turkey (TUIK, 2011 and RTUK, 2007). It is very
easy for people to consume the messages of media. The daily average rate of
watching TV in Turkey is 5 hours. This means 1825 hours and 76 days in a year. 9
out of 10 children between 6-15 ages watch tv everyday (TUIK, 2013). The
monthly average in using internet is 32 hours. The monthly rate of video watching
from internet is 239 hours among people over 15 (Comscore, 2011).

The age we live in is an age of persuasion and propaganda with its good and
bad sides (Pratkanis and Aronson, 2008: 60).

Persuasion

Persuasion can be described as influencing people’s beliefs, thoughts,
behaviors, motivations, wishes and desires by using various methods, techniques
and strategies. Aristotle who made the first comprehensive study on persuasion
criticizes the rhetoricians before himself and says that persuasion must be
systematic. According to him, rhetoricians gave evidences but they couldn’t
formulate them and present any educational thing (Bal, 2009: 183). Therefore,
Aristotle (2013: 38) connects persuasion to three main elements. The first one
depends on characteristics of the speaker; the second one depends on putting
someone on a specific mood and third one is evidences that speakers put forward.
Aristotle shortly calls them as source (ethos), message (logos) and emotion of
watcher (pathos).

Propaganda and Persuasion

The word propaganda means to develop and spread certain ideas (Atabek,
2012: 125) Propaganda puts forward something attractive and secret. Just like
persuasion propaganda is designed to influenced people’s actions .Yet,
propagandists use some certain and clear techniques such as exaggeration,
concealment and diversion (Tompkins, 1998: 289).

Persuasion-in accordance with its own nature-is a combining activity that
people who try to reach the same goal can join together. With its combining side,
persuasion becomes an important tool in improving quality today (Translator:
Deniz, 2007: 15). Perloff divides persuasion and propaganda into three points
(Akt.Altun, 2011: 79).

1) While propaganda explains influencing of groups of people by using mass
media, a persuasion occurs in interpersonal and inters institutional connections
together with the situation as in propaganda.
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2) While propaganda, like Hitler in Nazi Germany, suggests that
informational transferring among a certain group must be controlled, there is free
informational transfer in persuasion.

3) Propaganda has a negative sub-meaning; it reminds bad things and
powers. As oppose to it, persuasion is seen as a more positive power which can
result in more beneficial conclusions.

Propaganda has various kinds. They are called as bandwagon, transfer,
testimonial, name-calling, plain folks and glittering generalities (Wark, 1987; Guth,
2008; Daniel, 2009).

When we examine these two concepts considering children, we can see that
they are also exposed to various kinds of propaganda. 480 million 258 thousand
books have been published in our country in 2012, Approximately 50 millions of
them consist of children’s books (Turkey Publishers Union Report, 2012).

Persuasion and Communication

The components that form communication are “source, message channel and
receiver’. Communication doesn’t have to be mutual. Actually, a book or any media
component (such as advertisement, film and etc...) provides a communication
whose source cannot be seen by the receiver.

Source is the one which codes and sends the message. These two studies
which explore the effect on source on persuasion and communication process can
enlighten the subject matter.

Acrticles of 10 academic staff members published on 12 academic magazines
are sent to other magazines by changing writers’ names in a study in USA. Only
one article can pass according to the panel of arbitrators. No other articles which
were sent with an imaginary name can be accepted (Yurdakul, 2013: 203).

Similarly, in other study, Beau Lotto (academician) has done an experiment
on bees by searching for the question “Why can’t children do scientific
research?”.They have tried to find out whether children and bees adapted into new
situations by using the rules and conditions learnt before. Then, an article has
appeared and the children helped in the study Blackawton Primary School and also
their names are written under the names part of article naturally (Blackawton et.al,
2011). It has been sent to a public magazine and taken its first refusal. After this,
they have given the same respond from other magazines. Lotto has sent to article to
Dale Purves; who is one of the most famous scientists of neurology, in Natural
Science of Academy. And Purves has said that “this paper is the most original study
I’ve ever read and it absolutely deserves to be known by a wide society”. The other
expert Larry Maloney has also expressed that “the paper was excellent, but if it was
performed by an adult, it could be published.”Therefore, two experts have sent this
paper to Biology Letters by adding their names as reference. The article; which was
examined by five independent arbitrators, has been published. At its first day after
publishing, it has been downloaded 30.000 times and then it becomes the second
paper which was mostly downloaded so far. The article has been designed within 6
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months, but its publishing takes two years. This and its similar examples can be
given as it really explains the critical point of source itself (Yong, 2010).

The message which is the second component of communication is a
necessity in order to maintain communication. Message is a symbolic expression of
those transferred by source. These can be considered as messages for example,
expressions made by language and speaking and writing with a pencil, a smile, a
text, a newspaper headline, a smiley in social network (Tuna, 2012: 7).

The channel is a tool which transfers message to the target in persuasion
process. Channels in education are elements in transferring messages. The leading
ones among them are oral and non-oral communication. In addition, various tools of
a course books and educational technologies are used as channels in transferring
messages (Deniz, 2007: 28).

Finally, receiver is a person or people whom the message is desired to reach
after coding and choosing an appropriate channel for person. Receiver can be one
person, a group, a crowd or a mass. A letter receiver, a book or a newspaper reader,
a radio listener, a television watcher, an internet user or a student in a class can be
receiver. (Vural, 2012:10).

Persuasive Text

When designing a persuasive text, writer adopts a point of view, and tries to
persuade the reader to adopt the same idea and get into action. (Nippold et.al., 2005:
126). Aldag (2005: 131) is essential, as it canalizes people to discuss about central
and vital matters in democratic societies.

Persuasive writing is explained in Guide and Curriculum of Elementary
Turkish Education (1-5" grades) like this:

“In persuasive writing, there is also a struggle of students against to an idea
they don’t agree with. If you oppose to an idea, it isn’t always right to behave with
just the opposite one.”

“Plan” component has an essential importance in this kind of writing, as it is
one of the most difficult writing ability for students (Crowshurt, 1990; Ferris, 1994;
Akyol, 2012). As for Karadag (2013: 18) making a plan before writing any subject
provides us to reach the goal and therefore it has a quality of being a guideline in
reaching the goal.

Persuasive Text Structure

Persuasive text structure consists of four basic and two sub-components.
Basic components consist of introduction, claim, main arguments and decision.
Sub-components are counter claim and support arguments.

Introduction:

The first component of persuasive text structure is introduction which is used
to take reader’s attraction to the text, to share information about the subject matter
and to start the process of persuasion.
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Claim:
It is a proposal or suggestion which is put forward to get an acceptation of
person addressed by the writer.

Main Arguments:

It can be said that it is a component which supports claim. In this part, writer
tries to make reader to approve of his claim by using various arguments. It is
essential that arguments aren’t in contrast with the claim. In many previous studies
(Kurudayioglu & Yilmaz, 2013) it has been observed that there were numerous
arguments in contrast with claim in persuasive texts.

Decision/ Conclusion:
This is the part in which text is concluded. Here, writer shares his claim and
his conclusion with reader once again by summarizing the text.

Counter Claim:

It is the part in which reader uses claims in process of forming text by
considering opposite claims which can be made by reader or watcher and tries to
corrupt them.

Support Arguments:

It has less effect than main arguments which support claim.

In literature, there are also studies which present persuasive text structure as
three or four components. These are shown as introduction, body, development of
argument and conclusion. (ACARA, 2011; O’Neil, 2012; Cooley, 1993).

Distinction between Persuasive and Argumentative Text

Argumentative text is a kind of text in which writer supports his claim
together with his data of subject and tries to corrupt counter claim and claims
(Coskun & Tiryaki, 2011). The main aim in argumentative writing is to make
argument. In persuasive writing, the main aim is not to make argumentation but to
persuade. In persuasive texts, there is no obligation for counter claim component.
However, as explained in counter claim component, this component can be used if
there is a need to persuade the person addressed. So, it refers to more different
techniques and strategies than argumentative texts. While argumentative writing
improves students’ argumentative abilities, persuasive writing provides students
persuasive abilities.

An Evaluation of Visual and Written Texts According to Persuasion
Components

To make an evaluation of visual and written texts according to persuasion
components, these two questions can be asked:

e\Who is the source? Whom the message formed by?
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We must know whom persuasive texts are formed by. These texts aren’t
natural. These texts have been designed like a building or a road by someone or
some people (Jols and Thoman, 2008: 20). In this respect, it’s significant in
persuasive texts for the source to be known. Karatay also expresses that (2011:
155), capacity of writer must be considered to evaluate visual and written texts; if
the capacity of writer inadequate, his/her point of view can’t be accepted or have
any certainty.

e\What is message?

It has been seen that there is a message traffic in this persuasion age we live
in and only a few people can have enough time, chance or capacity to evaluate this
information mass.(Pratkonis & Aronson, 2008: 418). For example, it is seen below
that (Kaplan, 2012:139) clearly presents a message:

“While Maksim Gorki was reading one of Tolstoy’s stories in years when he
was a baker’s apprentice, he was so spell-bound that he raised the sheet of paper to
air and looked to find out whether it had something magical or not. Of course he
couldn’t see any other thing but only black letters on a white sheet of paper. Yet,
something that enchanted that naive baker apprentice and all other naive readers
are only black letters on a white sheet of paper. Letters are symbols of sounds
Words are the combination of sounds. With written or visual signs, you can make
something not existed become appear; you can bring dead to life and also make
trees talk. Isn’t it a magic?”

e\What are the components trying to attract my attention? What does it use of
to reach me and to attract my attention? What are the arguments it produce and how
valid are they?

Giinay says (2007: 337) explanation and formation of language in persuasive
texts should be used in a way that readers like. Source uses pleasant and charming
words in order to gain receiver’s sympathy, trust and respect. There is a part of
Noam Chomsky’s “Schools, Civilization and Justice”. In 1996 in order to
comprehend the position of “channel” better; we see that Chomsky (1996)
frequently refers to examples. And also, some techniques like making connections,
pointing a witness, relation between reason and conclusion are remarkable.

e\Why was this message sent? Who is it profitable for?

As mentioned in other questions, even if persuasion aims a mutual benefit,
there can only one side profitable? For this reason, receiver should ask that “is it
beneficial for me?”

Conclusion and Suggestions

In most countries (such as USA, Australia, England, Scotland and etc...)
teaching persuasive texts is begun at primary school level and it is appreciated much
in this kind of schools. For example, In USA in many public schools students are
expected to provide some capabilities which show their adequacy in forming a
persuasive text. And they are evaluated on their abilities of writing in a way that
clear, persuasive, discriminative, presenting more than one reason for their ideas
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and predicting counter claims and being able to respond them (Nippold et.al., 2005:
126).

It is seen that Guide of Turkish Educational Curriculum, persuasive texts
aren’t mentioned in a text kind. But there is a “persuasive writing” part in guide and
also there are skills in 3" grade level as “Being able to write persuasive writings”.
As for Okur and others (2013), activities for this skill aren’t sufficient in canalizing
students as abstract concepts. In this respect, studies on writing persuasive texts can
be included in primary, secondary, high schools and university levels.

The other point observed at the end of the study is that there is a frequent
usage of persuasion component in visual texts. Within a frame of changing text
perception, it is essential that emphasizing the concept of persuasion in visual texts.
Students and teachers who are surrounded by rising visual texts have to know the
structure of persuasive texts, methods and techniques against falling written texts
(Translator, Kurudayioglu & Tiizel, 2010) Students can analyze persuasive texts,
watch visuals, discuss the effects on these tricks and techniques in order to find out
a trick of propaganda or solve persuasion techniques. Besides, students can compare
them with tricks and techniques in visuals designed for adults in order to understand
how variable they are (Tompkins, 1998: 290) Even if usage of persuasion is
mentioned a little in visual texts , it is not sufficient. This issue may be a suggestion
for further studies on this field.
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GIRIS

Walter Barneis, Illimunati isimli kitabinda "Adint hi¢ duymadigimiz kisiler
tarafindan zihinlerimize sekil verildi, zevklerimiz bi¢imlendirildi." der. (Tarhan,
2012: 33). Insanlar neden aym yemeklerden hoslanmakta, benzer kiyafetleri
giymekte, ortak diisiince ve hayalleri paylagsmaktadir? Bunun cevabi "toplum"
kavraminin yasina denk (belki daha da eski) bir kelime olan "ikna"dir.

Ikna kelimelerle, gorsellerle, cesitli yontem, teknik ve stratejilerle insanlarm
inanglarini, disiincelerini, davranislarini, motivasyonlarini, arzu ve isteklerini
etkilemektir. Bir¢ok ikna ¢abasinin ilk vasitasi, kitle iletisim araglaridir. Medyanin
her yere niifuz ettigini gosteren istatistikler durumu daha iyi anlamamizi
saglayabilir. Tiirkiye'de 258 televizyon kanali, 1087 radyo, 2.905 gazete, 3.873
dergi 1.917 sinema salonu var (TUIK, 2011 ve RTUK, 2007). Insanlarin medya
mesajlarini tiiketmesi isten bile degil. Tiirkiye'de giinliik televizyon izleme orani 5
saattir. Bu, yilda 1825 saat ya da 76 giin yapmaktadir. Alt1 ile on bes yas arasi
cocuklarm 10 tanesinden 9'u her giin televizyon izlemektedir (TUIK, 2013). Internet
kullaniminda ise aylik ortalamamiz 32 saattir. 15 yasin istiindeki bireylerin aylik
internetten video izleme orani ise 239'dur (comScore, 2011). Insaninmiz yaklasik 150
saatini gazete okumakla, ortalama 100 saatini de dergi okumakla gecirmektedir.
Tirkiye'de bir insanin her yil 30.000'den fazla yeni kitaba ulagsma sansi vardir.
Uyanik olunan zamanin yarisindan fazlasi kitle iletisim araclar ile birlikte
gecmektedir.

Eger haftada 35 saat televizyon seyrediyorsaniz (ki ortalama her insan boyle
yapiyor), yilda yaklagik 38.000 reklam seyrediliyor demektir. Bu da giinde 100
reklamdan fazlas: izleniyor demektir. Muhtemelen diger kitle iletisim araglari
(medya); radyo, gazete, dergi ve kitaplar araciligiyla giinde 100 ile 300 aras1 reklam
okuyor, dinliyor veya goriiyoruz demektir.

[zlediklerimiz sadece bunlardan ibaret degil; televizyonda her giin ortalama
30 dakika politik konusmalar yayinlanmaktadir. Ulke hakkinda iyi propaganda
yapilmasi i¢in her yil devlet biitcesinden 6nemli bir miktar kaynak ayrilmaktadir.
Bununla filmler, kitaplar ve televizyon programlari ortaya ¢ikmaktadir.

“Giliniimiizde ikna tekniklerinin bilinmesinin aciliyeti bu yiizden giderek
daha da 6nem kazanmaktadir. Amerika'da, Jonestown'da 1978 yilinda gergeklesen
toplu intihar hakkinda televizyon filmi yapilmasi, olayin meydana gelmesinden
sadece 513 giin sonra gerceklesmistir. Teksas, Waco'daki Branch Davidian
kompleksindeki yanginla, bu konuda yapilan ilk televizyon filmi arasinda ise sadece
34 giin var. Aninda bilgilenme hatta belki daha da fazla... Agaglar, ormanin yerini
almakta™ (Pratkanis ve Aronson, 2008: 59). Bir Miisliiman eskiden biitiin haftasini
Cuma Hutbesi'nin anlammni diisiinerek gegirebilirdi. Bugiiniin dergi-gazete
okuyucusu ve televizyon izleyicisi ise heniiz bir ikna imaj1 hakkinda diisiinmeye
vakit bulamamigken, bir digeri onun yerini alivermektedir.

“Her giin birbiri ardinca ikna edici mesaj bombardimanina tutulmaktayiz.
Medya diinyasindan gelen bu cagrilar, argiimanin hakli ve tutarli olmasi ile degil,
sembollerin ve en temel insani hislerimizin manipiilasyonu vasitasiyla ikna edici
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olmaktadir. yisiyle kétiisiiyle, iginde yasadigimiz ¢ag ikna ve propaganda ¢agidir”
(Pratkanis ve Aronson, 2008: 60). Bu agidan ikna tekniklerinin ve tiirlerinin
bilinmesi hayati 6nem arz etmektedir.

Ikna

Ikna iizerine ilk kapsamli calismayr yapan Aristo kendisinden onceki
retorikcileri (hatipler) elestirmis ve iknanin sistemli olmasi1 gerektigini sdylemistir.
Ona gore retorikciler kanit vermis, fakat bunlar1 formiile edip ortaya 6gretici bir sey
koyamamustir (Bal, 2009: 183). Bunun iizerine Aristo (2013: 38) iknay1 ii¢ temel
unsura baglamistir. ilki konusmacmin kisisel karakterine baghdir; ikincisi
dinleyiciyi belli bir ruh haline sokmaya bagli; liclinciisii ise, konugmacinin 6ne
stirdiigii delillerdir. Aristo kisaca bunlara kaynak (ethos), mesaj (logos) ve izleyenin
duygular1 (pathos) demistir. Ayrica iknada atechnoi diye adlandirdigi bir bagka
faktor daha belirlemistir. Atechnoi konusmacinin kontrolii disinda kalan olgular ve
olaylardir. Soziin gelisi, bir hukuk mahkemesi i¢in bazi sartlar vardir -yasanin
yazilis bigimi, bir kontratin igerigi, bir sahidin ifadesi- ve bunlar sahneyi ikna edici
teze hazirlar, bir bakima bu sartlar tartismanin gerceklestigi alan1 belirlemektedir.
Bunlar soruna odaklanilmasini ve kullanilabilecek taktiklerin sinirlanmasini
saglamaktadir. Bunlar bir davanin nasil sonuglanacaginda belirleyici rol
oynamaktadir. Aristo bu faktorlere karsi nasil savasilacagina dair bir kag yontem
Onermistir; “bir kanunun gegerligini sorgulamak ve bir sahidin giivenirligini
sarsmak”. Bugiin bunlara meseleyi "dogru ¢arka oturtmak™ denilebilir (Pratkanis ve
Aronson, 2008: 60).

Yukaridaki ti¢ temel unsur (kisaca karakter, neden ve duygu) su sekilde
orneklendirebilir: Bir gocuk uyku saati 30 dakika geciksin diye ailesini ikna etmeye
calisirken, arkadasinin ailesinin daha ge¢ vakte kadar uyanik kalmasma izin
verdiklerini soylerse bu karakter yontdiir. 10 yasindaki bir ¢ocugun ihtiyact olan
uyku miktarina odakli bir tartisma olursa bu neden yoniidiir. Cocuk smifinda en
erken yatma saati benim derken, bu durum ona kendini bebek gibi hissettirse bu da
iknanin duygu tarafidir. Ayni ii¢ unsur okulda da ikna edici bir sekilde insanlart
etkilemektedir. Ogrenci, projesinde bir kitabi siif arkadaslarimi okumaya ikna
etmek icin sunlari siralayabilir:

“Bu kitab1 okumalisiniz;
e clinkii kisa ve ilging (neden),
e clinkii eglendirici ve giildiiriicti (duygusal),
e clinkii ikinci siniftaki en popiiler kitap ve herkes onu okuyor (karakter)”

(Tompkins, 1998: 289).

Ikna ile ilgili bilinmesi gereken énemli bir durum ise iknanin, propaganda ile
karistirllmamasi gerektigidir:

Propaganda ve Ikna
Propaganda sozclgliniin kokeni Latincede bahgivanin taze bir bitkinin
filizlerini yeni bitkiler iiretmek i¢in topraga dikmesi anlamina gelen “propagare”
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sOzclgiine dayanmaktadir. Dolayisiyla propaganda sozciigli belirli  fikirleri
yesertmek ve yaymak anlamina gelmektedir (Atabek, 2012: 125).

Aslinda propagandanin tanimi da iknadan hemen hemen farksizdir. Farkli
olan durum ise sonuglari ve kullandiklar1 yontemlerdir. Propaganda kiginin veya
toplumun diislincelerini, duygularini, davramiglarini ve degerlerini etki altinda
tutmak ve onlar1 degistirmek amaciyla yola ¢ikmaktadir. Bunun i¢in de bilgi, belge,
doktrin ve goriisleri kullanmaktadir (Tarhan, 2012: 34). Propaganda cazibeli ve gizli
bir seyler ortaya siirer. Tipki ikna etme gibi, propaganda da insanlarin eylemlerini
ve inanglarini etkilemek igin tasarlanir. Fakat propagandacilar abartmak, gizlemek
ve saptirmak gibi belli kesin teknikler kullanir (Tompkins, 1998: 289). Propaganda
tek tarafli yarari diisiinen hatta karsi tarafin zarar gérmesini isteyen bir yapiya
sahiptir. ikna ise cogu durumda iki tarafin da faydalanmasini amaglamaktadir. Ikisi
de planli olarak yapilir. Plansiz bir propaganda veya ikna nadir durumlar harig
istenilen sonucu vermemektedir. Propaganda amaca ulagmada etik olmayan
unsurlart kullanmaktan ¢ekinmemektedir. Propagandist insanlarin giivensizlik
duygular ile edepsizce oynamakta yahut yalanci timitler vaat ederek sorgulama
mekanizmalarini durdurmaktadir.

Propaganda baskict ve israrcidir. Iknada ise bdyle bir durum yoktur.
Propaganda ve diger etkileme yontemlerinin aksine ikna, onu kullanan insanin ve
karsisindakinin amaglarma yardimei olur. Ikna olumlu beklentilerle gergeklestirilir.
Ikna dogast geregi aymi amaca ulasmak isteyen insanlarmn  birlikte
gergeklestirebilecegi  birlestirici  bir  etkinliktir. Bu birlestirici yanmiyla ikna
giiniimiizde kaliteyi artirmada onemli bir arag haline gelmistir (Akt: Deniz, 2007:
15). ikna ve propaganda arasindaki farklar1 Perloff (Akt: Altun, 2011: 79) su iic
madde altinda siralamistir:

1. Propaganda kitle iletisim aracglar1 araciligi ile Kkitlenin etkilenmesini
anlatirken, ikna etme ayni durumlarda kullanilmakla birlikte kisilerarasi ve
kurumsal baglamlarda da meydana gelmektedir.

2. Propaganda Nazi Almanya'sindaki Hitler gibi belirli bir grubun bilgi akisi
tizerinde tam bir kontrolii olmasini 6ngoriirken, ikna etmede cogunlukla
Ozgiir bir bilgi akis1 vardir.

3. Propaganda olumsuz bir yan anlama sahiptir; kotii seyleri ve cok kotii giicleri
hatirlatir. Tkna etme tam tersine yararli sonuglar iiretebilecek daha olumlu bir
gii¢ olarak goriilmektedir.

Propagandanin birgok ¢esidi mevcuttur. Bunlar silahli, karma, gri, beyaz,
siyah, acik ve kapali propaganda diye adlandirilmistir (Daniels, 2009; Guth, 2008;
Wark, 1987).

Bu iki kavrama c¢ocuklar acisindan bakildigi zaman, onlarin da pek cok
propaganda ve ikna g¢esidine maruz kaldig1 goriilmektedir. Televizyon programlari
basta gelen propaganda kaynagi ve ikna etme cesididir. TUIK’in (2013)
arastirmasina gore, 6-15 yas arasi cocuklarin yilizde 92,5’1 her giin televizyon
izlemekte ve bu cocuklarin yiizde 94’i televizyon programlari arasinda c¢izgi
filmleri tercih etmektedir. Televizyon kanallarinda sabah programlarinin biiyiik
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cogunlugunu zaten ¢izgi filmler olusturmaktadir. Reklamlarin yarisina yakini
cocuklara yonelik ¢ekilmektedir ve bu reklamlarda ¢ok giiglii propaganda teknikleri
(bandwagon ‘siiriiye uyma’, euphemism ‘lislubu yumusatma’, name calling ‘haksiz
yaftalama’ gibi...) kullanilmaktadir. Bir baska propaganda ve ikna kaynagi yazili
medyadir. 2012 yilinda Tiirkiye’de 480 milyon 258 bin kitap basilmistir. Bunlarin
50 milyona yakinini ¢ocuk kitaplart olusturmaktadir (Tiirkiye Yayimncilar Birligi
Raporu, 2012). 6-15 yas arasindaki 6 cocuktan 1’i her giin gazete ve dergi
okumaktadir (TUIK, 2013).

Almanya'nin eski Halki Aydinlatma ve Propaganda Bakanlarindan Dr.
Joseph Goebbels “Bana vicdansiz bir medya temin edin, size bilingsiz bir halk
sunaymm.” derken meselenin ciddiyetini ortaya koymaktadir. Yukaridaki etkenlerin
biitiiniinde, ¢ocuklar1 etkilemenin yollarini arayanlar genelde dili ¢ok iyi kullanarak
diisiinceleri ve inanglar1 degistirmektedirler. Lutz 6grencilerin en ¢ok abartili ve
ortik dil ile karsilasmakta oldugunu ve bu iki ¢esidi gerekli yonlendirmeler
sayesinde kolaylikla anlayabileceklerini sdylemektedir. Ortiik dil, kétii ve zarar
verici bir gercegi saklamak igin kullanilan ifadeler iistii kapali bir dildir. Insanlarin
duygularin1 6nemsemek yerine onlar1 kandirmay1 tercih eder. Abartili dil ise siradan
seyleri sira dis1 gosterecek kelimeler igermektedir (Akt: Tompkins, 1998: 290).
Ogrencilerin yazili ve gérsel metinlere elestirel bir sekilde bakabilmesi igin ikna ve
propaganda tekniklerini bilmeleri bu agidan Snemlidir.?

Ikna ve iletisim

Glinliik hayatin i¢erisinde insanlar bir¢ok defa ikna unsurlar ile kars1 karsiya
gelmektedir. Ornegin market alisverisi esnasinda {iriinii satmak igin gérevlinin "Yeni
geldi taze" ifadesi, annesinin ¢ocugunu erken yatirmak igin "Oglum erken yatarsan,
erken kalkarsin." demesi, 6grencilerinin sinav esnasinda kopya ¢ekmesi {izerine
ogretmenlerin genelde "Beni kandirdiginizi saniyorsunuz ama aslhinda kendinizi
kandwrryorsunuz." cimlesi, insanin hayatinin biiyiik bir boliimiinde ikna unsurlari ile
siklikla karsilastiginin kiigtik bir 6rnegidir.

Bu ornekler bize iletisimin igerisinde iknanin kendine Onemli bir yer
edindigini gostermektedir. Yani "lknamin oldugu her yerde muhakkak iletisim de
vardir." denilebilir. Fakat her iletisimin oldugu yerde iknanin olmasi s6z konusu
degildir.

Iletisimi olusturan unsurlar "kaynak, ileti(mesaj), kanal ve alic1"dir. Iletisim
karsilikl1 olmak zorunda degildir. Sonugta bir kitap veya herhangi bir medya 6gesi
(reklam, film vb.) alic1 tarafindan kaynagi goriilmeyen bir iletisimi saglamaktadir.
Yapilan bir¢ok arastirmada da en gii¢lii iknanin kaynagi goriilemeyen iletisimde
oldugu ortaya konulmustur. Ciinkii alici, kaynagin ikna ydntemlerine karsilik
verememektedir.

% Asagidaki videoda tarihteki en etkili propagandacilardan Adolf Hitler’in bir konusmasi yer almaktadur.
Hitler’in daha devlet bagkani olmadan dnce yaptig1 bu konusmasinda, propaganda dilini nasil kullandig
goriilmektedir. Video izlenirken, Almanya'nin I. Diinya Savasi'ndan maglup ayrilip ¢ok agir anlasmalar
imzaladig1 ve bu sebepten dolayr Alman halkinin ¢ok 6fkeli oldugu bilinmeli ve Hitler'in bunu ¢ok iyi
kullandigina dikkat edilmelidir.

Baglanti: http://www.youtube.com/watch?v=23R5Qg64g5VY
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Kim Ne Sdyledi HangiYolla kKime
Kaynak Mesaj Kanal Alici
— —» —»

Ne Etkisi Oldu
Geri Bildirim

Sekil 1. ikna ve iletisim Siireci

Kaynak, mesaji kodlayan ve gonderendir. Iletisimde istenilen sonuca
ulasabilmek icin baslatict konumda olan kaynak dnemli bir yere sahiptir. Iknanin
yukarida sayilan ii¢ temel unsurundan da olan kaynak belli bash 6zelliklere sahip
olmalidir. Bunlart:

e Inandirici olmalidir. (Bunu saglayan da kaynagin saygin ve giivenilir
olmasidir.)
e Bilgili olmalidur.
e Roliine uygun davranmalidir.
e Tanmmis olmalidir.
diye siralanabilir.

Kaynagin, ikna ve iletisim siirecine etkisini gosteren su iki ¢alisma konuyu
bir agidan biraz daha aydinlatabilir:

ABD'de gergeklestirilen bir arastirmada 10 6gretim iiyesinin, 12 akademik
dergide yayinlanmis makaleleri sadece yazarlarin isimleri degistirilerek baska
dergilere gonderilir. Hakem heyetlerinden sadece bir makale geger. Hayali isimle
gonderilmis diger hi¢ bir makale kabul alamaz (Yurdakul, 2013: 203).

Ayni1 sekilde baska bir aragtirmada ise, Beau Lotto (akademisyen), yaslar1 8—
10 arasinda degisen bir grup c¢ocukla birlikte, "Cocuklar neden bilimsel arastirma
yapamaz?" sorusundan yola ¢ikarak arilar iizerinde deney yapmistir. Cocuklarla,
arilar1 daha once Ogrenilmis kurallar ve kosullar1 kullanarak yeni durumlara adapte
edip edemeyeceklerini denemislerdir. Ortaya bir makale ¢ikmis ve makalenin unvan
kisminda dogal olarak Blackawton Ilkdgretim Okulu'ndan bu galigmaya katilan ve
yardim eden ¢ocuklarin isimleri yazilmistir (Blackawton v.d., 2011). Halka agik bir
dergiye gonderilmis ve ilk retlerini almislardir. Bunun ardindan gonderdikleri diger
dergilerden de aymi yanmit1i almislardir. Lotto, makaleyi Ulusal Bilim
Akademisi'nden noroloji ile ilgili diinyanin 6nde gelen bilim adamlarindan olan
Dale Purves'e gondermistir. Purves "Bu makale bu giine kadar okudugum en
orijinal bilimsel makale ve kesinlikle genis bir ¢evreye yayimayr hak ediyor”
demistir. Bir diger uzman Larry Maloney ise "Makale muhtesem fakat yetiskinler
tarafindan yapilsaydr yayimlanabilirdi." demistir. Bunun {izerine makaleye 2
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uzman referans olarak yazilip Biology Letters dergisine gonderilmistir. Bes
bagimsiz hakem tarafindan incelenen makale yayimlanmistir. ilk giinde 30.000'den
fazla indirilmis ve daha sonra da derginin 0 zamana kadar en ¢ok indirilen ikinci
makalesi olmustur. Makale 6 ayda olusturulmus fakat yayimlanmasi 2 sene
stirmistir (Yong, 2010). Bu ve benzeri 6rnekler ikna siirecinde kaynagin Kritik
durumunu anlatmasi agisindan gogaltilabilir.

Iletisim siirecinin ikinci 6gesi olan mesaj ya da ileti, kaynak tarafindan
aktarilanlarin sembolik bir ifadesidir. Dil ve konusma Yyoluyla ortaya konulanlar,
yazida kullanilan, kalemle kagida dokiilenler, bir giiliimseme, bir cep telefonu
mesaj1, bir haber baslig1, sosyal paylasim sitesindeki bir giiliiciik isareti, ileti olarak
tanimlanabilir (Tuna, 2012: 7). "lkna ve egitim siirecinde" de mesaj temel
unsurlardan biri olarak kabul edilebilir. Muhatabimiz1 ikna etme adina ortaya bir
ileti veya mesaj konulabilir. Bu mesaj alelade s6z pargaciklarindan olugsmamalidir.
Oncelikle mesaj dikkat ¢ekici olmali ve ikna siirecinde mesaj argiimanlarla,
kanitlarla ve 6rneklerle desteklenmelidir.

Eskiden ikna veya propaganda siirecinde mesajin uzun olmasi gerektigi
anlayist benimsenmisti. Bir siyasi liderin veya hatibin konusmasi saatlerce
siirebilirdi. Fakat gelisen teknoloji ile birlikte mesajin kisa, 6z ve vurucu olmast 6n
plana ¢ikmistir. Kose yazart George Will'in bir keresinde dedigi gibi, Lincoln,
Ozgiirliik Bildirgesi'ni bugiin yaymlasayd: soyle derdi: "Dudaklarimi okuyun.
Bundan sonra kolelik yok." Bugiin siradan bir politik reklam yaklasik 30 saniye
veya daha az siirmektedir. Dergilerdeki reklamlar ise bir resim veya ciimleden
ibarettir. Yerel televizyonlardaki haber hikayelerinin %70'i bir dakika yahut daha
kisa stirmektedir. Bizim ikna ve propaganda cagimiz kisa ve dikkat ceken
mesajlarla doludur (Pratkanis ve Aronson, 2008: 60).

Iletisim ve ikna siirecinde kanal ise, mesaji hedefe aktaran aractir. Kanalin
ikna ile ilgisi daha c¢ok kitle iletisimde kendisini gostermektedir. Yiiz ylize
iletisimde ¢ogunlukla kanal ses dalgalari ve bedendir. Ancak kitle iletisiminden
farkli olarak yiiz ylize iletisimde ses ve beden dili unsurlar1 ayn1 zamanda mesajin
kodlanmasinda da yer almaktadir. Dolayisiyla mesajla ilgili 6zellikler burada da
gegerlidir. Egitimde kanal, olusturulan mesajlarin aktarilmasindaki unsurlardir.
Bunun en basinda sozlii ve sozsiiz iletisim gelmektedir. Ayrica, ders kitabi ve
egitim teknolojilerinin sundugu degisik araclar da mesaj aktariminda kanal olarak
kullanilmaktadir (Deniz, 2007: 28).

Son olarak alic1 ise kaynagin olusturdugu iletinin kodlandiktan ve ileticiye
uygun bir kanal secildikten sonra mesajin ulasilmasinin istendigi kisi veya
kisilerdir. Alic1 tek bir kisi olabilecegi gibi bir grup, kalabalik veya bir kitle de
olabilir. Bir mektup alicisi, bir kitap veya gazete okuyucusu, radyo dinleyicisi,
televizyon seyircisi, internet kullanicis1 veya bir amfide ders dinleyicileri olabilir
(Vural, 2012: 10).

Ikna Edici Metin
Son zamanlarda egitimde reform ¢aligmalarinin yogunlastigi alanlardan biri
de yazma becerisi ve metin tiirleridir. Sadece edebiyat ve dil alaninda degil, ayni
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zamanda matematik, fen bilimleri ve sosyal bilimler alanlarinda da yazmanin ve
metinlerin 6nemi vurgulanmaktadir. Bu metin tiirlerinin igerisinde 6nemini 6zellikle
koruyan ikna edici metinler olmustur (O'Neill, 2012).

Ikna edici bir metin olustururken, yazar belli bir bakis acisin1 benimsemekte
(Ornegin, "Balta girmemis agacliklar: korumak énemlidir."), okuyucuya ayni fikri
benimsetip, harekete ge¢mesi icin (Ornegin, "Cevre koruma yasalarim destekleyen
aday Jones'a oy verme konusunda bana katiin.") ikna etmeye c¢alismaktadir
(Nippold v. d. 2005: 126). Bunun igin bu fikri ¢esitli argiimanlarla desteklemeye
calisir. Ikna edici yazma, Ogrencilerin ikna yeteneginin gelismesini ve ikna
tekniklerini ¢6ziimlemesini saglar. Elestirel ve analitik diisiinme igin, bilgi tiretmek
veya bilgiyi anlamli hale getirmek i¢in bir arag¢ olarak da diisiiniilebilir. Aldag da
(2005: 131) "ikna edici yazma demokratik toplumlar i¢in merkezi oneme sahip
konularda tartismaya yonelttigi i¢in 6nemlidir™ der.

Ikna edici yazma Iilkdgretim Tiirkce Dersi Ogretim Programi ve
Kilavuzu'nda (1-5. Siniflar) (MEB, 2005)” s6yle agiklanmustr:

"Tkna edici yazmada &grencinin kabul etmedigi bir diisiinceye kars1 miicadele
etmesi de soz konusudur. Eger bir diisiinceye karsiysaniz bu diisiincenin tersi bir
diisiinceyle yola ¢ikmak ¢ok uygun olmaz. Ornegin; bir kisi bir yerin ikliminin ¢ok
sicak oldugunu ileri siiriiyorsa sizin buna karsi o yerin ikliminin ¢ok giizel oldugunu
sOylemeniz yerine, o yerin ikliminin ¢ok soguk olmadigin1 séylemeniz daha uygun
olur. Inandiricilik mantikli delillerle desteklenmelidir. Ikna edici yazmak igin
isteginizin bagkalar1 tarafindan kabul edilebilir olmas1 gerekir. Bunu saglamak i¢in
Ogrenci, istegini ve bunun gerekcelerini ¢ok iyi belirtmelidir. Eger yazdigi yazi
yeterince ikna edici olursa ogrenci istedigi seyi elde edebilir. Ornegin; *
nedenlerden dolay1 sizden istegim ...” gibi bir ifade kullanilmasi ikna etmek i¢in
uygun olabilir.

Cocuklar mutlaka “neden” sorusunu sorarak kendisine iyi bir neden
sunulmasini ister. Ornegin; babasi ona “Haydi yataga...” dediginde, “Neden baba?”
diye sorar. Babasinin “Ciinkii ¢ok ge¢ oldu.”, “Biiylik ve gii¢lii olabilmen ig¢in
uykuya ihtiyacin var.” demesi onun ikna olmas i¢in gegerli bir nedendir. Tkna edici
yazmada; Ogrenci bir seyin nasil olmasi ya da olmamasi gerektigi hakkindaki
diisiincelerini belirtir. Bu tiir yazilar ¢ogunlukla hayal etmeyi, tahmin etmeyi ve
goriis belirtmeyi gerektirir. Ogrenci ikna edici yazmada, durum ve davranislari
istedigi bicimde aktardigindan bunlarin nasil degisebilecegiyle de ilgilidir. Tkna
edici yazma daha c¢ok oOgrencinin degerlerini nasil agikladigi ve gosterdigi ile
ilgilenir. Tkna edici yazmada 6grenci &ncelikle ne gibi bir degisiklik istedigine karar
verir. Eger climleyi “-dir, -dir” gibi kesin ifadelerden kurtarip “-mali, -meli” gibi
ifadelerle sunarsa ortaya c¢ikan durumu onayliyor demektir. Diisiincesine gore
ortaya ¢ikan durumun dogru ve onun onayladigi bir durum oldugunu nedenleriyle
aciklamas1 gerekir. Ogrenci ortaya ¢ikan durumu onaylamiyorsa o zaman “-dir”
ifadesi yerine “-mamali” ifadesini kullanmali ve kendi diislincesine gore durumun
ni¢in yanlis oldugu veya ona nigin karsi ¢ikti§ini nedenleriyle a¢iklamalidir."

* ikna edici yazma, 2009 yilinda Damistay 8. Dairesinin kararindan sonra Tiirkge Dersi Ogretim Programi ve
Kilavuzu'nda yapilan degisiklikler sonrasinda programa dahil edilmistir.
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Ikna edici metni olusturma siireci ve bu siirecte dikkat edilmesi gereken
hususlar su basliklar altinda ele almnabilir: "plan, okuyucunun durumu, konu
hakkinda bilgilerin ve argimanlarin toplanmas1”.

Bu basliklarin igerisinde "okuyucunun durumu", yazarlarin metin olusturma
stirecinde ilk 6nem vermesi gerecken durum olarak one ¢ikmaktadir. Aksi takdirde
ikna edici metin, amacina ulasamayabilir. Ornegin olusturacagimiz metnin konusu
2. Diinya Savasinda Kizil Hag¢'in yardimlarit olsun. Bu metne 2. Diinya Savasini
gormiis okuyucular, savastan kisa siire sonra diinyaya gelmis okuyucular ve ¢ok
daha geng okuyucular ayr1 ayr1 tepki vereceklerdir. Ya da izlediginiz Hitler’in se¢im
konusmasinda, Hitler’t dinleyen halkin igerisinde 1. Diinya savasini gorenler ve
gormeyenler farkli tepkiler vereceklerdir. Bu agidan metin olusturulurken okuyucu
Kitlesinin durumu goz 6niinde bulundurulmalidir.

Ikinci olarak yazarm olusturacagi metnin konusu hakkinda bilgiye sahip
olmasi gerekmektedir. Ciinkii ikna edici metinlerin temel birimlerinden biri olan
onermeyl  destekleyecek arglimanlar  kuvvetli olmazsa “ikna  siireci"
gerceklesmeyecek ve metin amacina ulasmayacaktir. "Ugakta cep telefonu acik
birakabilir mi?" tezini savunan bir yazar bu konu hakkinda ugak igerisinde teknik
donanimlar ile ilgili basit diizeyde bile bilgi sahibi olmazsa ikna edici bir metin
ortaya koymasi diisiiniillemez. Burada bilgi sahibi olmaktan kastimiz bu bilgilere
ulasabilmek, aktarabilmek ya da en iyi ihtimalle ele alinacak konu hakkindaki
bilgileri 6grenebilmektir.

Bilgi sahibi olunduktan sonra yazilacak konu ile alakali argiimanlar toplanir
ve birbirleri ile irtibatlar1 kurulur. Bu sirada argiimanlarin hepsinin ayni etkileme
diizeyine sahip olmadigt bilinmeli, kuvvetli ve zayif argiimanlar gruplara
ayrilmahdir. Asagidaki iki sekilde alkollii araba kullanmanin zararlar1 ve sigara
kullanmanin zararh ile ilgili konularda toplanan argiimanlarin, konu ile irtibatlarinin
kurulmasi gosterilmektedir:
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Alkollii

araba
kullanmak

Sigara
icmek
l Hastalik | l Olim Bagimlhilik
————
— Ailesel R Kota
l Maliveti |lZorIukIar |l WEILYE |l Ornek |

Sekil 2. Argiimanlarin Toplanmasi ve irtibatlandirilmasi

Metin dis1 unsurlardan "plan" ise aslinda her ¢esit yazma tiiriinde yazarin
basvurmasi gereken bir 6gedir. Fakat ikna edici yazma 6zellikle 6grencilerin en ¢ok
zorlandiklar1 yazma becerilerinden biri olmasi sebebi ile (Akyol, 2012; Crowhurst,
1990; Ferris, 1994) "plan" unsuru bu metin tiriinde daha biiyilk Oonem arz
etmektedir. Karadag'a (2003: 81) goére herhangi bir konuda yazi yazmaya
baslamadan 6nce plan yapmak, hedefe ulasmay1 saglar ve bu bakimdan bizi hedefe
gotlirmeyi saglayan bir yol haritasi niteligi tasimaktadir.

Bu siireci tamamlayan yazar, metnin iskeletini ya da diger adiyla yapisini
olusturma asamasina ge¢cmis demektir:

ikna Edici Metin Yapisi

Ikna edici metin yapist dort temel, iki yardimer birimden miitesekkildir.
Temel birimleri; girig, onerme, ana argiimanlar ve karar, yardimcit birimleri ise;
kars1 Onerme ve yardimci argiimanlar olusturmaktadir.
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Karsi
Onerme
<
Yardimci /

Sekil 3. Ikna Edici Metin Birimleri

Temel Birimler

Giris: 1kna edici metin yapisinmn ilk birimi olan giris, okuyucuyu metne
cekmek, iizerinde durulacak konu hakkinda bilgi paylasiminda bulunmak ve ikna
siirecini baslatmak i¢in kullanilan birimdir. Burada yazar {izerinde durmak istedigi
konu hakkinda okuyucunun tamamen bilgisiz oldugunu varsayarak bir temel atar.
Ele alinacak konu ile ilgili okuyucunun belli bir seviyeye gelmesini ister. Ornegin
"Web 2.0'1n, yazinin icadi ve matbaa gibi bir devrim oldugu" 6nermesini savunacak
yazarin Oncelikle giris biriminde "Web 2.0"in ne oldugu ile ilgili bir seyler
paylasmas1 gerekmektedir. Ciinkii "Web 2.0" bir¢cok insan tarafindan "paylasimci
internet donemi" olarak bilinmekte ya da hi¢ bilinmemektedir. Ikinci asamada ise
okuyucu metne ¢ekmeye ¢alisir. Bunun i¢in diger metin tiirlerinde de kullanilan
cesitli stratejileri deneyebilir. Mesela "soru sorma, anekdot aktarma, alint1 yapma,
istatistiksel bilgi verme, olagandisi bir cliimle ile baslama" gibi yontemleri
kullanabilir. Asagida g¢esitli gazetelerden alinmis makalelerin girig biriminde
kullanilan ¢esitli dikkat ¢gekme tiirleri goriilmektedir:

Tablo 1. Giris Biriminde Kullanilan Cesitli Dikkat Cekme Yontemleri

AKP iktidari, Gezi Parki Direnisi’yle Misir’daki darbeyi neden
iliskilendiriyor? (Emre Kongar, Cumhuriyet, 11.07.2013) Soru Sorma

Cemaatten biri kilisede girip papazi vaaz kiirsiisiiniin orada uygunsuz bir
vaziyette yakalaymca “bu ne densizlik” diye bagirmis. Papaz da aci aci
giilimsemis ve “densizlik degil, yersizlik” diye cevap vermis. (Mehmet
Barlas, Sabah, 05.07.2013)

Anekdot

Noam Chomsky, daha Mursi Misir cumhurbaskani segilmeden evvel
Bati’nin higbir zaman Ortadogu’ya demokrasi getirmek gibi bir hedefinin Alint1 yapma
olmadigini soylityordu. (Ali Bulag¢, Zaman, 13.07.2013)

Milli Miicadele yillarinda ickinin yasaklanmasi yoniindeki kanunun
oylamasi 71-71 ¢ikmus, Meclis Baskani'nin oyu kabul edildigi igin igki
satis1 yasaklanmusti. (Erhan Afyoncu, Bugiin, 05.05.2013)

[statiksel bilgi
verme

Devletin goziinde "terorist" sayilmaniz i¢in artik kitap yazmaniza, pankart
agmaniza, slogan atmaniza gerek yok. Cep telefonunuzdan 140 harflik bir
twit atmaniz yeterli. Ardindan gozalti, nezarethane, evinizin basilmasi,
savcilik sorgusu derken mahkeme ve de hapishane. (Nedim Sener, Posta,
12.07.2013)

Olagandis1 ciimle
veya detay

En sonunda konser ami1 geldi ¢atti veee... Justin sahneye ¢iktiginda sanki Abartili veya
Str borusu tflendi, ¢iglik seslerinden gokyiizli yarildi, kulaklar duymaz  acimasiz agiklama
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oldu. (A.Turan Alkan, Zaman, 06.05.2013)

Demokrasi bazen hiir se¢imle degil, darbeyle de baslayabilir... (Erfugrul

Ozkok, Hiirrivet, 09.07.2013) Sert climle

Onerme: Yazarm, muhatabma kabul ettirmek icin one siirdiigii diisiince,
teklif ya da Oneridir. Bu birimde yazar agik bir sekilde kabul ettirmek istedigi
durumu paylasir. Onerme gegerliligi herkes tarafindan kabul edilmis ya da
okuyucunun tamamen bilgisiz ve ilgisiz oldugu bir alandan se¢ilmez. Ornegin
"Diinyanmin en hizli kosan hayvani ¢itadir." Onermesini ele alacak bir metin
olusturmak, zaten bu konuda ikna edilmis olan muhatab1 tekrar ikna etme gibi bos
bir ugras olacaktir. Ya da oOgretmenlerden olusan bir okuyucu kitlesi i¢in
"Konvansiyonel 1sitma, kromitin ogiitiilebilirligine olumlu etki saglar." gibi ileri
miihendislik bilgisi gerektiren bir 6nerme hi¢ uygun olmayacaktir.

Ana argiimanlar: Kisaca dnermeyi destekleyen birim denilebilir. Bu
boliimde yazar ¢esitli arglimanlar kullanarak 6nermesini okuyucuya kabul ettirmeye
caligir. Bu birime ana argiimanlar denmesinin sebebi en giiglii argiimanlarin bu
boliimde kullanilmasindan kaynaklanmaktadir. Argiimanlar mantikli, makul, nesnel
ve anlasilabilir olmalidir. Ornegin "Her giin ev édevi yapmamn faydast yok."
Onermesini savunan Ogrencinin, bu O6nermeyi destekleyecek argiimanlarinin "Ben
bir faydasini gérmedim." ya da "Ciinkii ¢cok sikici” gibi ifadeler yerine; "Ev ddevine
aywracagimiz  zamani  kendinizi  gelistirecek kitaplar okuyarak daha verimli
kilabilirsiniz." gibi nesnel ve mantikli bir argiimanla desteklemesi ikna siirecini
hizlandiracaktir. Fakat burada g6z onilinde bulundurulmasi gereken 6nemli bir nokta
ogrencinin seviyesidir. Olumsuz argiimanlar olarak verilen ilk iki 6rnek argiiman, 9
yasindaki bir cocuk tarafindan sunuluyorsa bunlar artitk olumsuz olmaktan
¢ikmaktadir. Ciinkii bu yastaki bir ¢ocuktan beklenen sadece Jnermesini
destekleyecek argiimanlar sunabilmesidir.

Bu bolimde dikkat edilmesi gereken bir diger nokta ise sunulan
arglimanlarin Onerme ile celiskiye diislirilmemesidir. Daha 6nce yapilan bir
calismada (Kurudayioglu ve Yilmaz, 2013), lisans 6grencilerinin olusturduklart
ikna edici metinlerde 6nerme ile celigkili bir ¢ok argiiman sundugu gozlenmistir.
Ornegin, "teknolojinin zararli oldugu" 6nermesini sunan bir dgrenci, "Egitime
katkilarina deginecek olursak siniflardaki gorsel ogelerin fazlaligi, ogrencilerin
dersleri anlama kapasitelerini arttirnugtir.” gibi teknolojinin yararlarini1 vurgulayan
argiimanlar olusturmustur.

Karar/Sonu¢: Metnin karara baglandigi bolimdiir. Yazar burada onermeyi
bir kez daha okuyucuyla paylasir ve metni 6zetleyerek vardigi sonucu okuyucu ile
paylasir. Sonug boliimiinde yazar okuyucuyu ikna adina son sansinin oldugunu géz
oniinde bulundurmalidir. Bazi ikna edici metinlerde onermenin, karar birimi ile
birleserek ikna etkisini kuvvetlendirdigi goriilmektedir.

fkna edici metin birimlerinin kullanimini en basit sekliyle asagidaki kisa
reklam metninde gorebiliriz:
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Ornek Metin 1.° Metin Birimleri

Gelin Dove’un normal sabundan farkini hep birlikte gorelim: Giris

Sabun kullanilan taraf kurudu ve gerginlesti. Ana Argiiman

Oysa Dove tarafi yumusacik ve pliriizsiiz. Ana Argiiman

Dove farklidir, ..
Onerme

iziinlizl yikarken nemlendirir. ..
yu y Yardimc1 Argiiman

Dove, sizde deneyin farki hissedin. Karar/Sonug

Yardimei Birimler

Ikna edici metin yapisinda karsi onerme ve yardimci argiimanlar olmak
tizere iki yardimci birim bulunmaktadir. Bu birimlerin ikna edici metin olusturma
siirecinde kullanilmas1 sart degildir. Fakat kullanildiklar1 metinlerde ikna siirecine
olumlu katki sagladiklar diistiniilmektedir.

Kars1i éonerme: SozIli metinler haricinde okuyucu yazara karsilik
verememektedir. Ozellikle yazili ve gorsel metinlerde yazarin dikkat etmesi gereken
nokta, okuyucudan veya izleyiciden 6nermesine karsi gelebilecek diisiinceleri g6z
Oniine alarak bunlar1 metin olusturma siirecinde kullanmasi ve ¢iirtitmesidir.

Yardunci argiimanlar: Tkna edici metinlerde 6nermeyi destekleyen biitiin
argiimanlar ayn1 seviyede degildir. Bunlarin bazilar1 6nermeyi birebir destekleyen
giiclii argiimanlar iken, bazilar1 ise diger argiimanlara gore daha az bir etkiye
sahiptir. Fakat metnin tamami ele alindiginda okuyucuyu ikna adina bu
argiimanlarin da dnemli rol oynadig1 sdylenebilir. Ornegin "Ucgakta cep telefonu
kullanmak zararlidir." konusunu ele alan bir yazarin bu dnermeyi desteklemek i¢in
kullanacagi yardimer argiimani "diger yolcular1 rahatsiz eder" olabilir.

Ikna edici metin yapisinda giris ve karar birimi hari¢ diger birimlerin sabit
bir yerinin olmadig1 bilinmelidir. Ozellikle énerme birimi metnin giris ciimlesi ya
da en son ciimlesi bile olabilir. Ya da bir metinde argiimanlar 6nce siralanip daha
sonra onerme verilebilir. Bu durum tamamen yazarin stratejisine ve inisiyatifine
baghdir. Alanyazinda, ikna edici metin yapisini li¢ veya dort birim halinde sunan
calismalar da mevcuttur. Bu birimler giris (introduction), gévde (body), argiiman
(development of argument) ve sonug (conclusion) seklinde gosterilmistir (ACARA,
2011; Cooley, 1993; O'Neill, 2012).

Akilli telefonlarin hayatimiza getirdigi kolayliklardan bahseden asagidaki
ornek metinde ikna edici metin birimleri gosterilmistir:

Ornek Metin 2.° M.etm .
Birimleri
Akilli telefonlarin hayatlarimiza girmesi ve vazgecilmezimiz olmalar1 neredeyse es Girig

® http://www.seslendirme.org/radyo-reklam-metinleri.htm
® Bu yaz1 http://www.sosyalmedyahaber.com/2012/12/14/akilli-telefonlar-her-an-yanimizdalar/'dan alinarak
uyarlanmustir.
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zamanli gerceklesti. Geldiler ve hayatlarimizin merkezine yerlestiler. Evde, okulda, is
yerinde, otobiiste hatta yolda yiiriirken bile etraflarina bakmak yerine, ayn1 pozisyonda
telefonlariyla mesgul olan binlerce insan gorebilirsiniz. Metrobiisiin kalabaligina
aldirmadan yazmaya, okumaya, oyun oynamaya devam eden, markette aligveris
yaparken telefonunu elinden diislirmeyen hatta evde bile birbirleriyle iletisime
gecmeden sadece telefonlariyla mesgul olan insanlar.

Peki akilli telefonlarin bize bir faydast oldu mu? Kesinlikle evet.

Onerme

Akilli Telefon (Smartphone), adindan da anlasildigi gibi sadece bir telefon degil,
PDA’lerin (Personel Digital Assistant) Ozelliklerinin de eklenmesiyle tasarlanan
gelismis bir mobil iletisim araci. Mobil isletim sistemleri sayesinde farkli amaglar i¢in
aktif bir sekilde kullanilabilirler. Akilli telefonlar en ¢ok da yogun tempoda ilerleyen is
diinyasi i¢in yeri doldurulamaz bir nimet. Toplantiya gittiginizde unutmus oldugunuzu
diisiindligliniiz dosyalarimiz aslinda akilli telefonunuzda ya da sadece bir telefon
uzakliginda ve ofis arkadasinizin da destegiyle bir kag¢ dakika sonra e-posta kutunuzda.
Borsa, is diinyast giindemi, haberler ve iginizle ilgili her tiirlii bilgi her an elinizin
altinda. Tatile bile ciksaniz e-postalarinizi kontrol edebilir ve yanitlayabilirsiniz.
Buraya kadar iskolikler boyutunda ele aldigimiz igin her sey tozpembe goriiniiyor. Peki
ya tatilde huzur bulmak isteyenler ne yapsin? Eger ki isiniz her an takip gerektiren bir
meslek grubundan degilse ya da patronunuz sizi tatilde huzur iginde birakmaktan yana
olan biriyse sorun yok demektir. O zaman tatilde telefonunuzu sadece acil durumlar
icin kullanabilirsiniz. Sosyal Medya mecralarinda vakit gegirebilir, istediginiz kadar
oyun oynayabilir ve kitap okuyabilirsiniz. Keyif sizin.

Ana

Argiliman

Akilli telefonlarin hitap ettigi diger kitle ise tabi ki gengler. Akilli telefon sahibi
olmanin bir tiir statii belirtisi olmasini gegelim, artik hangi marka akilli telefona sahip
oldugunuz da oOnem teskil edebiliyor. ‘Bana akilli telefonunu ve kullandigin
uygulamalar soyle, sana kim oldugunu sdyleyeyim’ haline gelmis olan akilli telefon
kullanimi, 12 yas grubundan baslayarak genis bir kitleye hitap ediyor. Bununla birlikte
son donemde servis saglayicilar arasindaki rekabet 6zellikle internet kullaniminin biraz
daha yaygin hale gelmesine imkéan veriyor.

Ana
Argiliman

Gegen giinlerde sosyal paylagim sitelerinde dolasan bir video, akilli telefonsuz hayatin
nasil olacagini mizahi bir dille ele almis. Konumuzla birebir ortlistiigli i¢in bunu
sizlerle paylagsmak istiyorum:

(ilgili videonun baglantis1 dipnotta verilmistir.”)

Ana
Argiliman

Son olarak akilli telefon fiireticilerinin 6ngoriisii 2016 yilina kadar yaklasik olarak 5
milyar akilli telefon modelinin satilacagi yoniinde. Internet diinyasmin yeniden
tanimlanmaya baglandig1 su zamanlarda, akilli telefonlarda daha ne tiir ilerlemelerin
olacagini tahmin edemiyoruz ancak artik "vazgecilemez" uzuvlarimiz olduklarinin
farkindayiz. Bu yiizden hala bir akilli telefon sahibi degilseniz neler kaybettiginizin
farkinda oldugunuzu artik biliyorsunuz demektir.

Karar
/Sonug

7 http://www.youtube.com/watch?v=yEZSdyHBbxo
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Ikna edici metinlerin ve yapisimim dgretimine ilkdgretim 3. siif seviyesinden
baslanabilir. Cilinkii bu sinif diizeyindeki 6grenciler kii¢iik bir metin olusturabilecek
seviyeye gelmis demektir. Sinif diizeyi arttikga Ogrenciden istenen metin
birimlerinin niteligi ve niceligi de dogru orantili olarak degismelidir. Mesela
yukarida da bahsedildigi iizere seviye arttikga Ogrencilerden olusturduklari ikna
edici metinlerdeki argiimanlar daha kuvvetli ve sayica daha c¢ok olmasi
beklenmektedir. Ogrencilere ikna edici metin olusturmalari icin de basitten
karmasiga (seviyelerine gore) bir¢ok konu verilebilir. Ornegin bir ilkokul 3. sif
ogrencisinden oynadig1 bir bilgisayar oyunu ya da sevdigi bir hayvan hakkinda
metin olusturmasi istenirken daha iist siniflarda olan bir 6grenciden daha kiiltiirel ya
da bilimsel bir konuda ikna edici metin olusturmas: istenebilir. Ogrencilere ikna
edici metin yazmalar1 ile ilgili verilebilecek konulardan bazilar1 asagida
siralanmistir:

e Neden ¢ok fazla televizyon izlememeliyiz?
Sizce 6gretmenler ev 6devi vermeli midir?
Neden her sabah kahvalti yapmak zorundayiz?
Ogrenciler okula iiniformal1 gelmeli midirler?
Kiz ve erkek ogrenciler ayr1 siniflarda mi egitim gormelidirler?
Neden sigara igmemeliyiz?
Kiirtaj yasaklanmali midir?
Aksam dokuzdan sonra 17 yasin altindakilere sokaga c¢ikma yasagi
getirilmeli midir?

Ikna Edici Yazma-Tartismaci Yazma

[kna edici yazma bazi arastirmacilar tarafindan (Crismore, Markkanen &
Steffensen, 1993; Connor, 1990; Crowhurst, 1990; Ferris, 1994; Karatay, 2011;
Knudson, 1991) tartismaci yazma ile bir kabul edilen bir yazma tiiridiir. Bunun en
onemli sebebi hi¢c siiphesiz iki yazma tiriinin de ayn1 kaynaklardan
yararlanmasidir. Alanyazinda ikna edici yazma (persuasive writing) ve tartismact
yazma (argumantative writing) olarak gegen bu yazma tiirleri birka¢ dnemli noktada
birbirlerinden ayrilmaktadir.

Tartismaci metin, yazarin bir konu hakkinda verileriyle beraber iddiasini
destekleyip kars: iddia ve iddialan ¢iiriitmeye ¢alistig1 bir metin tiiriidiir (Coskun ve
Tiryaki, 2011). Tartismaci yazmada ana amag tartismaktir. Ikna edici yazmada ise
ana amag tartisma degil karsi tarafi ikna etmektir. Ikna edici metinde karsi iddia
diye bir birim bulunmak zorunda degildir. Su var ki; karsi dnerme biriminde
aciklandig1 gibi, muhatab1 ikna adina tartisma ortami gerekiyorsa bu birim
kullanilabilir. Bu ylizden de tartigmaci metinlerden daha farkli tekniklere ve
stratejilere  basvurur. Tartismaci yazma Ogrencilerin tartisma becerilerini
gelistirirken, ikna edici yazma Ogrencilerin ikna kabiliyetlerinin kuvvetlenmesini
saglamaktadir.

fkna edici metinleri, tartismaci metinlerden ayiran bir baska 6zellik de giris
birimindedir. Tartigmaci metinlerin ana amaci ikna olmadigi i¢in en ¢ok odaklandigi
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nokta iddia ve kars: iddia birimleridir. Ikna edici metinlerde ise giris birimi
okuyucuyu ikna siirecine dahil etme adina ¢ok dnemli yer tutmaktadir.

Ogrencilere bu metin tiirii tanitilirken tartismaci metinlerle aralarmdaki
farklarin da gosterilmesi faydali olabilir. Ciinkii 6grencilerin bu iki metin tiiriiniin
amaclarindaki farki kavramasi, olusturacaklar1 metinlerde tartisacaklarina m1 yoksa
muhataplarin1 ikna etmek i¢in ¢abalayacaklarina mi karar vermelerini kolaylastirir.
Bu sayede de metin amacina ulagmis olur.

Gorsel ve Yazih Metinlerin ikna Unsurlar1 Acisindan Degerlendirilmesi
Gorsel ve yazili metinlerin ikna unsurlar1 agisindan degerlendirilmesi igin su
dort soru sorulabilir:

1. Kaynak kim? Mesaj (ileti) kim tarafindan olusturuldu?

Okudugumuz ikna metinlerinin birileri tarafindan olusturuldugunu
bilmeliyiz. Bu metinler dogal degildir. Bu metinler biri veya birileri tarafindan tipki
bir bina veya yol gibi kesin bir sekilde olusturulmaktadir (Jols ve Thoman, 2008:
26). Ikna edici metinler amac1 geregi iki tarafli fayda saglamaya calisiyor olsa da
"kaynak"in diisiindiigii "yarar" gercekten bize yarar saglayacak mi? Herhalde ¢cogu
politikac1 reklam bildirilerini alicinin zararini diislinerek yazdirmaz. Ya da
okudugunuz besinlerin faydalar1 ile alakali bir kitabin yazari1 miihendis veya
besinlerle alakasiz herhangi bir meslege sahip olabilir. O bizim yararimizi
diisiinerek ikna etmeye caligsa da acaba dyle olacak m1? Ya da iletinin kaynaginin
amaci ve giivenirligini inceleyebiliriz: "Neden bu insan bu bilgileri veriyor?"
"Kaynak bundan ne ¢ikar elde edebilir?" "lleticinin gergcekten de ona inanmaya
degecek bilgisi ve giivenirligi var mi, yoksa goriintiisii sahte mi?" Bu ag¢idan ikna
edici metinlerde kaynagin bilinmesi biiyiikk 6nem arz etmektedir. Karatay da (2011:
155) yazili ve gorsel metinleri degerlendirmek icin yazarin yeterliliginin
diisliniilmesi gerektigini; eger yazarin birikimi yetersizse goriisii gercek kabul
edilemeyecegini ve kesinlik kazanmayacagin1 soyler.

2. Mesaj (onerme) ne?

Icinde yasadigimiz ikna ¢caginda mesaj yogunlugu yasandig1 ve ¢ok az sayida
insanin kendilerine ulasan bu enformasyon ordusunu degerlendirmek i¢in; yeterli
zaman, sans yahut kapasitesinin oldugu goriilmektedir (Pratkanis ve Aronson, 2008:
418). Fakat ¢ogu ikna edici metinde "mesaj"1 bulmak c¢ok kolaydir (propaganda
metinlerinde genellikle gizli mesaj vardir). "Kaynak" karsi tarafi ikna etmek igin
acik ifadeler kullanir. Ciinkii aliciya sunulan mesaj basit, agik ve anlasilir olmazsa
alic1 bunu dogal kabul etmeyecektir. "Kaynak", "mesaj" ile "alic1"y1 konunun igine
ceker. Sonra da soru sorma yetisini (elestirel bakabilme) kaybettirir. Mesela
asagidaki ornekte Kaplan'in (2012: 139) son derece agik bir sekilde "mesaj"1
sundugu goriilmektedir:

"Maksim Gorki, firinci ¢irakligi yillarinda, Tolstoy'un bir hikayesini okurken,
oylesine kendinden gecer ki, acaba kagidin iginde biiyiilii bir sey mi var diye havaya
kaldirir bakar. Tabii beyaz sahife iizerinde siyah harflerden baska bir sey gormez.
Fakat saf firinct ¢iragint ve biitiin saf okuyuculart biiyiileyen sey, o ak sahife
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tizerinde yazili kara harflerden baska bir sey degildir. Harfler, seslerin
isaretleridir. Kelimeler ise seslerden miirekkeptir. Yazili veya sozlii isaretlerle, goz
oniinde bulunmayan her seyi goz omiine getirebilir, oliileri diriltebilir, agaglari
konusturabilirsiniz. Bu biiyii degil de nedir?".

Kaplan (2012) bu yazisinda "edebiyatin ve dilin giiciinden™ bahsetmektedir.
Ikna edici metinlerin temel unsurlarindan olan "duygu" ogesi paragrafin her
tarafinda goze c¢arpar. "Tanik gdsterme" yontemi ile baslayan paragraf duygusal
ifadelerle okuyucuyu kendisine c¢eker. Ciimleler basit, anlasilirdir ve ardi ardina
Oyle hizl1 gelir ki okuyucunun konu {izerinde diistinmesine fazla izin verilmez. Ayn1
giiniimiizdeki reklamlar gibi (yapilan birgok arastirmada dikkat ¢eken ve kisa siireli
reklamlarin izleyici tarafindan kritige tutulmasinin normale gore ¢ok daha zor
oldugu ortaya ¢ikmustir). En sonunda ise yazar "Bu biiyii degil de nedir?" ifadesi ile
okuyucuya mesaj1 reddetmek i¢in firsat vermez. Giinay (2007: 333) bu durumu
sOyle ifade eder: "Bu tiir seslenmeler aliciyla yapilmak istenen gizli bir anlagsmay1
belirtir. Bunu saglamak i¢in yazar siz de benim gibi biliyorsunuz ki... ya da su
konuda sizinle aym goriisteyiz... gibi ifadeler kullanir. Bu ortak diisiince (mesaj),
kaynagin kendi diisiincesini anlatmasi ve aliciya kabul ettirmesi i¢in 6nemli bir
destektir."

Ikna edici metinlerin siklikla kullanildigi "politika" alanindan "mesaj"a
(6nerme) iki 6rnek daha verebiliriz:

CHP AKP
CHP iktidarinda; Her sey Tiirkiye icin!
halki ezdirmeyecegiz, Simdi demokrasi zamani!
iilkeyi soydurmayacagiz, Durmak yok yola devam!

devleti boldiirmeyecegiz.

Ayn1 zamanda CH P® ve AKP® tarafindan se¢im slogan1 olarak kullanilan bu iki
ornekte de ikna birimlerinden "olan" mesaj goriilebilir durumdadir.

3. Mesajda dikkatimi ¢cekmeye calisan unsular neler? Bana ulasmak, ilgimi
cekmek icin neyi ve/veya neleri kullannmis? Ortaya koydugu argiimanlar
nelerdir ve ne kadar gegerli?

Kaynak birgok yontem ve teknik kullanabilir. Bunlarin bir kism1 "kanit sunma
(toplumsal, yararli, karsi, diissel vb.), orneklendirme, karsilastirma, sebep-sonug,
genelleme, benzerlikler, istatistikler, tanimlama, korkutma, tutarlilik, tanik gosterme,
yanilgi, hukuk kurallari, tiimevarim-timden gelim, dista birakma vd." basliklari
altinda siralanabilir. Mesela ikinci maddedeki 6rnekte Kaplan (2012) olagan dis1 bir
girisle okuyucunun ilgisini ¢ekiyordu. Maksim Gorki kiiciikken diye baslayabilirdi ama
firinct ¢irakligt yillarindayken diye baglamasi, onun okuyucunun tanik gosterilmis kisi
hakkinda ilgisini ¢ekmeye yonelik bir hamlesi olarak nitelendirilebilir. Ya da Kaplan
(2012), hi¢ Maksim Gorki'den bahsetmeyebilirdi. Dogal olarak okuyucuya tesiri de
buna gore degisirdi.

® http://www.hurriyet.com.tr/gundem/6657275_p.asp
? http://www.zaman.com.tr/gunseli-ocakoglu/ak-partinin-reklamlari-nicin-basarili_564558.html|
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Glinay (2007: 337) ikna edici metinlerde dilin anlatim ve bi¢iminin aliciya hos
gelecek bicimde kullanilmasi gerektigini sdyler. Kaynak, alicinin sempati, giiven ve
saygisini kazanmak i¢in ruh oksayici ve etkileyici sozciikler kullanir.

Kanalin durumunu daha iyi anlamak igin Noam Chomsky'nin 1966 tarihinde
yayinladig1 "Okullar, uygarlik ve adalet" yazisindan bir boliim:

"Ben bu satirlart yazarken radyo, Hanoi ve Haiphong bombardimani hakkinda
ilk haberleri ge¢iyor. Bu tek basina diisiiniildiigiinde, ¢agdas standartlara gore bir
mezalim sayilmiyor; ornegin Amerika'min gectigimiz yil boyunca Giiney Vietnam'in
kirsal niifusuna vonelik saldirilarvla karsilastiriddiginda kesinlikle mezalim sayilmaz.
Fakat bu hareketin sembolik anlami, Amerikan kurumlarina yonelik her tiirlii elestiriyi
golgede birakiyor. Jean Lacouture, Kuzey Vietnam bombardimant basladiginda, bu
eylemlerin ve bunlart hakli gostermek i¢in iiretilen tiim belgelerin bir ger¢egi ¢ok acgik
olarak ortaya koydugunu uygun bir sekilde soylemisti: Amerikan liderleri istedikleri
zaman, istedikleri yere saldirma hakkini kendilerinde gormektedir. Bunlar agik¢a
gostermektedir ki, Amerikan liderleri diinyayi, iistiin Amerikan aklina gore yonetilip
diizenlenecek ve gerektiginde yiice Amerikan iktidarinin denetimi altina girecek bir
avlanma sahasi olarak gérmektedir. Amerikan teknolojisinin Giineydogu Asya'da
cinnet getirdigi bu ulusal utan¢ aminda, Amerikan okullarina dair her tartisma su
gercedi 90z ontine almak zorundadir: Amerikan yiizyvili olacagi ongoritilen oniimiizdeki
senelerde bu okullar, statiikonun sessiz ve tiitkenmez teroriinii uygulayacak birliklerin
ilk egitim merkezidir. Bunlar biiyiik ol¢iide, bu ozel barbarlik bi¢imini ideolojik olarak
haklr gostermeleri, yapilanlar: kabul edilemez ve tiksindirici bulanlarin sorumsuzlugu
ve bonliigiinii ayiplamalar: beklenen entelektiiellerin egitim merkezidir."

Chomsky'nin (1966) alt1 ¢izili yerlerde sik sik 6rneklendirmelere basvurdugunu
goriiyoruz. Yine baglant1 kurma, tanik gosterme, sebep-sonug iligkisi gibi teknikler de
paragrafin genelinde géze garpiyor.

4. Bu mesaj nicin gonderildi? Kime veya kimlere yarar veya kazang saglyor?

Diger sorularda da ifade edildigi tizere ikna karsilikli yarar1 amaglasa da sadece
tek bir taraf kazanch c¢ikabilir. Bu ylizden alict "Bana yarart var mi1?" sorusunu
sormalidir. Ornegin dis temizlik iiriinleri iireten bir firma dis firgas1 reklam metninde
size fayda saglayacak 10 madde sayiyor olsun. Fakat sizde dis eti problemi olabilir ve
bu dis firgas1 size birakin bu 10 yarar1 saglamayi, zarar bile olabilir.

Ogrenciler ikna ve analizi hakkinda bilgilendirildikten sonra gorsel metinlerde
ikna unsurlarimi bulabilmek igin onlarla televizyon seyredilebilir ve iknaya karsi
argiiman gelistirmelerinde onlara yardimci olunabilir. Mesela reklamlar 6grencilere
seyrettirilip, onlara sdyle sorular yoneltilebilir:

e Bu oyuncagin gercekten bunu yapabilecegini diisiiniiyor musun, yoksa

televizyonda mi1 sadece Oyle goriiniiyor?

e Sence neden bu oyuncagi bu kadar iyi gosteriyorlar?

e Spor ayakkabilar1 her zaman daha hizli kosmaniza yardim eder mi?

e Kahvalt1 gevregi sizi daha iyi bir futbol oyuncusu yapacak mi1?
Eger gerekirse Ogrenciler oyuncakciya gotiiriiliip gercekte neler yapabildigiyle
reklamdaki énermeler karsilastirilabilir. Televizyonda siddet sahnesi oldugunda (ki
olacaktir!) "Sence kurban nasil hissetmistir? Sana boyle bir sey yapilmasini ister
miydin?" diye sorulabilir (Pratkanis ve Aronson, 2008: 404).

© Canakkale Onsekiz Mart University, Faculty of Education. All rights reserved.
© Canakkale Onsekiz Mart Universitesi, Egitim Fakiiltesi. Biitiin haklar1 saklidir.



How are we persuaded? Persuasive text and structure 99

SONUC VE ONERILER

Ikna ve propaganda ¢agi olarak adlandirilan gagimizda, 6grenciler giinde sayisiz
defa ikna unsurlar ile kars1 karsiya gelmektedir. Ozellikle en sik karsilastiklar1 ikna
tiirliniin, ikna edici metinler oldugu goriilmektedir.

Cogu iilkede (Baslica: A.B.D., Avustralya, Ingiltere, Iskogya v.d.) ikna edici
metinlerin 6gretimine ilkokul seviyesinde baglanmakta ve bu okullarda ikna edici
yazma becerisi c¢ok degerli kabul edilmektedir. Ornegin, Amerika Birlesik
Devletleri'nin bir¢ok devlet okulunda, 6grencilerin ikna edici metin olusturma
konusundaki yeterliliklerini gosteren belli Olgiitleri saglamalar1 beklenmektedir ve
sekizinci sinifa geldiklerinde acik, ikna edici, diisiinceleri ger¢eklerden ayiran, fikirleri
icin birden ¢ok neden sunan ve karsit goriisleri tahmin edip bunlara yanit veren yazilar
yazma konusundaki becerileri degerlendirilmektedir (Nippold v.d. 2005: 126). Ortaya
konulan bu yap1 sayesinde 6grenciler “ikna edici metinleri” degerlendirebilirler. Ayni
zamanda kendileri de “ikna edici metinleri” kolaylikla olusturabilirler.

[Ikogretim Tiirkge Dersi Ogretim Programi ve Kilavuzu'nda (1-5. Siniflar)
(MEB, 2005) ikna edici metinlerin bir metin tiirii olarak ele alinmadig1 gériilmektedir.
Fakat kilavuz kitapgikta "ikna edici yazi" adli bir bolim bulunmakta, &gretim
programinda ise "ikna edici yazilar yazar" seklinde Tlgcilincii sinif seviyesinden
baslayarak kazanimlar goriilmektedir. Okur ve digerlerine gore (2013), bu kazanima
uygun etkinliklerin 6grenciyi yonlendirmede soyut birer kavram olarak yetersiz kaldigi
diisiiniilmektedir. Bu agidan ikna edici metin yazma calismalar1 ilkokul, ortaokul, lise
ve liniversite diizeyinde 6gretim programlarina dahil edilebilir.

Sonu¢ boliimiinde ifade edebilecegimiz bir diger durum ise, gorsel metinlerde
siklikla ikna unsurlarinin kullanimidir. Degisen metin algisi c¢ergevesinde, gorsel
metinlerde ikna kavrami {izerinde durulmasi biiyiik 6nem arz etmektedir. Diisiiste olan
yazilt metinlerin karsisinda, ylikselmekte olan gorsel metinlerle etrafi kusatilan
ogrenciler ve 6gretmenler (Kurudayioglu ve Tiizel, 2010), ikna metinlerinin yapisini,
tekniklerini ve yontemlerini iyi bilmek durumundadir. Bir propaganda hilesi 6rnegini
bulmak i¢in veya kullanilan ikna tekniklerini ¢oziimlemek igin 6grenciler ikna edici
metinleri analiz edebilir, gorselleri izleyebilir, bu hilelerin ve tekniklerin onlar
tizerindeki etkilerini tartigabilirler. Bu arada 6grenciler, ayni hilelerin ve tekniklerin,
yetiskinlere hitap eden gorsellerde nasil gesitlilik gosterdigini anlamak i¢in bunlari
karsilagtirabilirler (Tompkins, 1998: 290). Yapilan c¢alismada gorsel metinlerde
iknanin kullanimindan kismen bahsedilmis olsa da yeterli degildir. Belki bu durum, bu
alanda yapilacak diger ¢alismalara oneri niteligini tasimaktadir.

Aragtirmacilar bu caligmalarinda yukaridakilere ek olarak bu metin tliriiniin
ulusal alanyazinda olmasi gerektigi yeri belirlemeyi de amaglamiglardir. Arastirmada
da ifade edildigi lizere ikna edici metinler ulusal alanyazinda tartismaci ve kanitlayici
metinlerle ¢ok karistirilan ya da ayni kabul edilen bir metin tiiriidiir. Bu ¢alisma
sonrasinda ikna edici metinlerin, diger metin ve yazma tiirleri arasinda hak ettigi yeri
alabilecegi umulmaktadir.
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