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Oz

Basarili bir ikna edici konusmada fikirlerin ve argimanlarin organize edilerek konusma metninin
yapilandirildigi hazirlik asamasi biiyiik 6nem tasir. Ogrenciler konusmaya karsi istekli olsalar dahi
hazirlik asamasinda uygun strateji ve teknigi belirlemede zorlanabilmektedir. MO. 4. yiizyildan beri
Uzerinde yogun ve sistematik bir sekilde galisiimig, gesitli kuram ve modellerle zenginlestirilmis bir
alan olarak ikna, ikna edici dil becerilerinin gelistiriimesine yonelik etkinliklerde strateji ve
tekniklerden yararlanmak adina oldukg¢a genis bir alan sunmaktadir. Alan Monroe tarafindan
gelistiriimis Monroe’nun Motive Edilmis Dizisi sirasiyla dikkat, ihtiyag, tatmin, gorsellestirme ve
eylem adimlarini igeren ikna tekniklerinden biridir. Calismada Dizi konusma egitimi kapsaminda ele
alinmis, Ogrencilerin ikna edici konusma c¢alismalarinda rehber olarak kullanabilecekleri bir
konugma taslagina ve taslagin kullanimini igeren etkinlik 6rneklerine yer verilmistir. Calismanin
verileri dokiiman incelemesi yoluyla elde edilmistir. Alan yazindan elde edilen bulgular bu teknigin
kullaniimasiyla 6grencilerin konusma kaygisinin azaldigini, etkinliklere katiimlarinin ve konusma
performanslarinin arttigini gdstermektedir. Teknik, yapisi geregi elestirel dinleme ve ikna edici
yazma kapsaminda da ele alinabilecegi gibi problem ¢6zme, yaratici ve elestirel disinme gibi
becerilerin gelistirilmesinde de yararlanilabilecek niteliktedir.

Anahtar Kelimeler: ikna, Monroe’nun Motive Edilmis Dizisi, konusma egitimi, ikna edici konusma

Monroe's Motivated Sequence Technique for Developing Persuasive Speaking Skill
Abstract
In a successful persuasive speech, the preparation step in which the ideas and arguments are
organized and the speech text is structured is significant. Even if students are willing to speaking,
they may find it difficult to determine the appropriate strategy and technique. Persuasion as a field
that has been studied intensively and systematically since the 4th century B.C., enriched with
various theories and models, offers a wide range of activities to use strategies and techniques in
activities aimed at developing persuasive language skills. Developed by Alan Monroe, Monroe's
Motivated Sequence is one of the persuasion techniques that include attention, need, satisfaction,
visualization and action steps, respectively. In this study, the sequence has been discussed within
the scope of speaking training and examples of activities including the use of a speech outline and
the draft that students can use as a guide in persuasive speech studies are included. Data of this
study has been obtained through document rewiev. The findings obtained from the literature show
that the use of the technique decreases the speech anxiety of the students, increases their
participation in the activities and their speaking performance. The sequence can be handled within
the scope of critical listening and persuasive writing, and can be used in the development of skills
such as problem solving, creative and critical thinking.
Keywords: Persuasion, Monroe's Motivated Sequence, speaking training, persuasive speaking
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Giris

Dilin islevlerinden biri olan ikna; psikoloji, hukuk, ekonomi, siyaset, pazarlama gibi bircok
farkh alanda cesitli yaklasimlar dikkate alinarak tanimlanmis olsa da tanimlarin ortak noktasi bir
iletisim slirecinin varligi ve bu siregte alicilarin diisiince, tutum veya davranislarinin istendik yonde
degistirilmesi tzerinedir. ikna, iletisim yoluyla bir baskasinin zihinsel durumunu etkilemeye yénelik
kasith bir cabadir (O'Keefe, 2015, s.4). ikna ¢abasindaki birey, cesitli duygusal ve bilissel tekniklerden
yararlanarak bir baska bireyin belirli bir davranis, inan¢ ya da tutumu benimsemesine rehberlik eder
(Reardon, 1991, s.2).

Baskalarinin dislince, tutum veya davranislarini degistirme istegi antik caglardan beri
siiregelmektedir. ikna tizerine yapilan calismalar farkli perspektiflerle cesitlenerek giiniimiize kadar
gelmis ve glinimizde de glincel yaklagimlarla birlikte etkin bir sekilde devam etmektedir. Tarihsel
acidan incelendiginde iknanin Aristoteles’e kadar dogustan gelen bir yetenek olarak degerlendirildigi,
dgrenilebilir ve dgretilebilir bir beceri olarak ele alinmadigi gériilmistiir. MO. 4. yiizyilda 6zellikle
doénemindeki politikacilarin, pazar yerleri ve mahkeme salonlarindaki insanlarin ikna edici iletisim
sureclerini gozlemleyerek ¢alismalarini baslatan Aristoteles (cev. 1995), retorigi, "Belirli bir durumda
elde var olan inandirma yollarini kullanma yetisi" seklinde tanimlamigtir. Kanitlama ve inandirma
tarzlarinin retorik sanatinin 6zlinl olusturdugunu belirterek rethorigi; ethos (kaynak), patos (duygu),
logos (mesaj) liggeninde ele almistir. Kendinden 6nceki calismalardan farkl olarak Aristoteles iknayi
sistematik bir sekilde ele alp formile etmis, ikna Uzerine ilk bilimsel yaklasimi gelistirmistir.
Aristoteles'in en buylk katkisi retorigin bilimsel terimlerle, belirli kavramlarla ve olasiliklara
basvurarak tanimlanabilecek bir fenomen olarak goérilebilecegini fark etmesi olmustur (Golden,
Berquist ve Coleman, 2000, s.3).

iknanin 6grenilebilir bir beceri olarak degerlendirilmesiyle baslayan siirecte ise basarili bir
ikna edici konusmada agirlikli olarak konusmaci niteliklerine odaklanildigi gérilmektedir. Cogunlukla
konusmacinin konusma esnasindaki diksiyonu, beden dili, vurgu ve tonlamalari vb. (zerinde
cahsiimistir. Ancak iknaya yonelik giincel yaklasimlarla birlikte, konusmaci nitelikleri dikkate alinsa da,
dinleyici kitlesi odak noktasi haline gelmistir. Bilgi isleme ve bilissel tepki modelleriyle paralel olarak
dinleyicilerin ikna esnasindaki bilissel stireclerine odaklanilmis, beynin mantiksal itirazlara nasil tepki
verdigi incelenmistir. Bu yaklasimlara gore, dinleyiciler ikna esnasinda pasif alici konumunda
olmamakta, ikna olup olmayacaklarina karar vermek adina aktif bir zihinsel sireg igerisine
girmektedir.

Sears ve digerlerine (1985, s. 164) gore, insanlar maruz kaliklari mesajlarin pasif alicisi degil
mesajlara karsi bilissel tepkiler treten aktif bilgi isleyicilerdir (Akt. Sandikgioglu, 2012). Bireyler ikna
edici bir mesaj aldiklarinda mesajin arglimanlarinin mesajin iddiasini ne 6l¢lide desteklediklerini
degerlendirmek icin biyilk olglide bilissel ¢aba gosterirler (Stiff, 1986, s.2). Dinleyiciler kendilerine
sunulan arglimanlari yetersiz, tutarsiz ve giivenilmez bulduklari takdirde ¢aba sarf etmenin bir sonucu
olarak mesaji reddeceklerdir. Bu durumda dinleyiciler mesaj icerigini bilislerinde bir degerlendirmeye
tabi tutarken konusmacidan gelecek olan argiimanlarin dinleyicinin biligsel slireglerine uygunlugu ve
mesajin ulasilabilirligi iknada kritik bir rol oynamaktadir.

ikna Edici iletisim

ikna edici konusmalar giinlik yasamin getirdigi dogal iletisim siireclerinden bagimsiz, sosyal
yasamdan kopuk bir beceri olarak distinilmemelidir. Alicilari etkileme amaci tasiyan neredeyse tim
iletisimsel faaliyetler ikna edici konusmalar Gzerinden gergeklestirilir. Ne yedigimiz, ne giydigimiz,
kimi dinledigimiz, hangi mizigi tercih ettigimiz, hangi partiye oy verdigimiz gibi davranislari
sekillendiren ve siirdliren iletisim aslinda bir ikna edici iletisimdir (Yilmaz, 2007; Akt. Okur, SGgumlu
ve Gogen, 2013). Sosyal dogasi geregi toplumun bir parcasi olma ve toplumda var olabilmek adina
onaylanma ihtiyaci tasiyan insanin ikna edici iletisimde bulunmasi kaginilmazdir. ikna; insanlarin
birbirlerini etkilemeleri, kendilerini ifade edebilmeleri, karsidaki insana kendini kabul ettirebilmeleri,
toplumda bir seyleri birilerine inandirabilmeleri adina bireylerde bulunmasi gereken bir beceridir
(Kaptan, 2015, s.19). Covelli (1966, s.3), ikna edici konusma becerisini “insanin sosyal anlamda
hayatta kalma ve varolus meselesi” olarak tanimlamistir. Sosyal iliskilerde aktif veya pasif bireyler
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arasindaki farki belirleyen ikna edici konusma becerisidir. Dolayisiyla ikna edici konusmalar bireylerin
iletisimsel deneyimlerinin dnemli bir parcasidir. Etkili iletisimde basari ol¢ltlerinden biri de ikna
edebilme becerisidir.

iknay! iletisimsel boyutuyla ele alan kimi yaklasimlara gére ikna, dilin ve iletisimin bir islevi
olmaktan ote iletisimin kendisi olarak konumlandiriimistir. Hovland (1953), ikna modelinde iletisimin
temelde bitlinlyle 6tekini ikna etme Ulzerine kurulu oldugunu belirtir. Lazar (2001), iletisim siirecinin
bir parcasi olan herkesin aliciyi etkileme ve istendik yonde degistirme amaci tasidigini ve bu amaca
yonelik acik ya da 6rtiik mesajlar trettigini one siirer. Oyle ki insan kimi zaman kendini dahi ikna etme
¢abasi icine girmekte, kendi kendisiyle ikna edici konusmalar gergeklestirebilmektedir. Bu durumda
icsel konusmalarin da ikna edici bir iletisimin unsurlarini igerdigi séylenebilir.

iletisim ve ikna yapisi geregi de birbirinden ayrilmaz siirecler olarak karsimiza ¢ikmaktadir.
Ozodasik (2012), ikna edici iletisimin normal bir iletisim siirecinin 6gelerini barindiran kaynak, ileti,
kanal ve alici 8gelerini kapsadigini belirtmektedir. insan, iletisim esnasinda kimi zaman kaynak kimi
zaman alici konumundadir. ikna edici iletisim s6z konusu oldugunda da bu durum gecerliligini
surdirmektedir. Ginlik hayatta bireyler birtakim amaglarla ikna edici mesajlar verme gereksinimi
duymakta, ayni zamanda gerek sosyal yasantilarinda gerekse medya araciligiyla neredeyse her giin
ikna amaciyla hazirlanmis dilsel kodlara ya da retorik araglara maruz kalmaktadir. Bu baglamda,
bireylerin ikna edici bir iletisim esnasinda pasif bir konumda olmamasi igin ikna edici anlatimda alici
ve ifade edici dil gelisimlerine yonelik calismalarin ana dili egitimi stirecine dahil edilmesi 6nemlidir.

Ana dili egitimi dil becerilerinin yaninda disiinme becerilerinin de gelistirildigi cok yonli bir
surectir. Bu slirecte strateji ve tekniklerin 6nemi yadsinamaz. Alan Monroe tarafindan gelistirilmis
“Monroe’nun Motive Edilmis Dizisi”, hedef kitlede istendik yonde disiince, tutum veya davranis
degisikligi olusturma amaci tasityan ikna tekniklerinden biridir. Bu ¢alismada, 6grencilerin ikna edici
konusma becerisinin gelistirilmesinde organize edilmis net bir konusma yapisi sunmasi agisindan etkili
bir teknik oldugu duslinilen Monroe’nun Motive Edilmis Dizisi Teknigi alan yazindan hareketle
tanitilmis, 6grencilerin ikna edici konusma calismalarinda rehber olarak kullanabilecekleri bir ikna
edici konusma taslagl olusturulmus ve taslagin derslerde kullanimini iceren etkinlik ornekleri
sunulmustur.

Yontem

GCalismada nitel arastirmada kullanilan veri toplama tekniklerinden dokiiman incelemesi
kullanilmistir. Dokiiman incelemesi, arastirma sireci boyunca veri olarak toplanan dokiimanlarin
anlaminin arastirmaci tarafindan analiz edildigi veya degerlendirildigi bir yontemdir (Smulowitz,
2017). Nitel arastirmadaki diger analitik yontemler gibi, dokiiman incelemesi de anlami ortaya
¢ikarmak, anlayis kazanmak ve ampirik bilgiyi gelistirmek igin verilerin incelenmesini ve
yorumlanmasini gerektirir (Corbin ve Strauss, 2008). Calisma kapsaminda Monroe’nun Motive Edilmis
Dizisi'ne yonelik alan yazin taranmis, elde edilen veriler dokiiman analizine uygun olarak
incelenmigstir. Elde edilen verilerden hareketle, ikna edici konusma etkinliklerinde 6grencilere rehber
olmasi amaciyla bir ikna edici konusma taslagi olusturulmus ve etkinlik 6rneklerine yer verilmistir.
ikna Edici Konusma Taslagi Ek 1’ de gdsterilmektedir.

inceleme Nesnesi

Literatiirde konuya iliskin sinirli sayida c¢alisma bulundugundan 1943-2021 vyillari arasi
dogrudan Monroe’nun Motive Edilmis Dizisi'ne yonelik akademik calismalar inceleme nesnesi olarak
calismaya dahil edilmistir. Akademik yayinlarda yer alan bilgiler cogunlukla arastirma ¢alismasina ve
yontemine destek saglamak icin kullanilirken, nitel bir arastirmaci da bu belgeleri bir arastirma
kaynagi olarak kullanabilir (Rapley, 2007). Yapilan alan yazin taramasi sonucunda iki kitap ve (g
arastirma makalesi inceleme nesnesi olarak belirlenmistir. inceleme nesnesi olarak belirlenen
dokiimanlar Tablo 1’ de gosterilmektedir.
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Tablo 1.
Calismada incelenen Dokiimanlar
No Kinye
1 Monroe, A. H. (1943). Monroe’s principles of speech. New York: Scott & Foresman.
2 McKerrow, R. E., Gronbeck, B. E., Ehninger, D., ve Monroe, A. H. (2000). Principles and
types of speech communication. New York: Addison-Wesley/Longman.
3 Micciche, T., Pryor, B., ve Butler, J. (2000). A test of Monroe’s motivated sequence for its

effects on ratings of message organization on attitude change. Psychological
Reports, 86, 1135-1138.

4 Irawati, E. (2017). Penggunaan Monroe’s Motivated Sequence untuk meningkatkan
keterampilan publik speaking mahasiswa dalam menyampaikan pidato persuasif.
Jurnal Kajian Pendidikan Dan Pengajaran, 3(2), 188-195.

5 Parviz, E. (2020). How to survive a zombie apocalypse: Using Monroe's Motivated Sequence
to persuade in a public-speaking classroom. Communication Teacher, 34(1), 40-46.

Arastirma ve Yayin Etigi

Bu calismada “Yiiksekdgretim Kurumlari Bilimsel Arastirma ve Yayin Etigi Yonergesi”
kapsaminda uyulmasi belirtilen tiim kurallara uyulmustur. Yonergenin ikinci bélimi olan “Bilimsel
Arastirma ve Yayin Etigine Aykiri Eylemler” bashg altinda belirtilen eylemlerden higbiri
gerceklestirilmemistir.

Bulgular
CGalismanin bu bolimiinde dncelikle Monroe’nun Motive Edilmis Dizisi'ne iliskin alan yazindan
elde edilen bulgulara sonrasinda bu teknigin kullanimini iceren ikna edici konusma etkinliklerine yer
verilmis, Dizi ikna edici konusma becerisi baglaminda ele alinmistir.

Monroe’nun Motive Edilmis Dizisi

Alan Monroe, ikna psikolojisi lizerine yaptigi calismalardan yola gikarak “Principle of Speech”
adl kitabinda, ikna edici ve motivasyonel konusmalari bir problem ¢dzme sireci gibi tasarlayarak
adim adim organize etmistir. Monroe'nun Motive Edilmis Dizisi, dinleyicilerin dislince veya
tutumlarini degistirerek onlari ikna etmeyi ve istendik yoénde harekete gecirmeyi amacglayan bes
adimlik bir konusma taslagidir.

Dizinin her bir adimi, ikna siirecinde dinleyicilerde meydana gelen bilissel siregler Gzerine
kuruludur. Bu yaklasim konusmacidan ¢ok dinleyici kitlesine odaklanmasiyla kendi dénemindeki ikna
yaklasimlarindan ayrilmaktadir. Dinleyicilerin ikna edici bir konusma esnasinda konusmaciya degil
kendi bilissel streglerine odaklandiklari, kendi yararlarini 6n plana alarak ikna olup olmayacaklarina
dair tercihlerde bulunduklari diisiincesinden yola ¢ikilmistir.

Monroe’ya (1943) gore, ikna edici bir konusma sirasiyla asagidaki adimlari icermelidir:

Dikkat s ihtiyag s Tatmin _» Gorsellestirme _ Eylem
(Attention) (Need) (Satisfaction) (Visualization) (Action)

Sekil 1. Monroe’nun Motive Edilmis Dizisi
Monroe'nun dizisi, dinleyiciler icin bir sorun belirler ve bu sorunu ¢ézmelerine yardimci

olacak sekilde onlari adim adim ¢6zim slrecine goturir (Griffin, 2010). Monroe (1943), bu diziyi
olustururken insanin bir sorunla karsilastiginda gergeklestirdigi dogal diisiinme sirecini temel aldigini
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belirtmektedir. Dizinin her bir adimi, insanin bir problemle karsi karsiya kaldigindaki diisinme sirasina
karsilik gelir. Monroe’ya (1943) gére, insan bir problemle karsilastiginda:

1. Problemin varhgini fark etmek (izere dikkatini soruna yoneltir (Dikkat),

2. Problem icin bir seyler yapma ihtiyacinin farkina varir (ihtiyag),

3. Problemin lstesinden gelebilmek icin en uygun ¢6ziim yolunu seger (Tatmin),

4. Cozum yolunu uygulamak lGzere harekete gecer (Eylem).

Monroe (1943), insanin bir problemle karsilastiginda onu ¢ozmeye egilimli oldugunu ve bu
sebeple ikna edilmesi istenen disiince, tutum ya da eylemin bir problemin ¢6zimi olarak
sunulmasinin iknada daha etkili olacagini vurgular. Miller ve Hewgill’e (1966) gore, bu yaklasimin ikna
sirecine uygulanmasi, herhangi bir ikna edici mesajin en az iki isleve sahip olmasi gerektigini
duslindurdr:

1. Mesaj alicilari tizerinde bilissel dengesizligin uyarilmasi

2.Bilissel dengeyi dizeltmek igin 6zel araglarin ©6nerilmesi; yani, dengesizli§i ortadan

kaldiracak belirli bir dizi gizli veya agik davranislarin savunulmasi (s.378)

Monroe’nun Motive Edilmis Dizisi'ne gbre organize edilmis bir konusmada 6ncelikle bir
problem durumu tanimlanarak dinleyicilerin zihninde bir uyumsuzluk duygusu uyandirilir ve
dinleyiciler yeni bir denge durumu elde etmek i¢in tutum veya davranis degisikligine motive edilir.
Problemin tanimlanmasiyla bilissel dengesizlik icinde birakilan dinleyici, bir sonraki adimda dengeye
ulasmasini saglayacak ¢6ziim Onerisiyle karsilastirilir. Monroe’nun bu yaklasiminin 6grenme
kuramlariyla da benzerlik gosterdigi goriilmektedir. Piaget’'nin 6grenme kuramina goére, insanin
dogasinda dengeye ulasmak icin i¢sel bir egilim vardir ve 6grenme bu sekilde gergeklesir. Semalarinda
yer almayan yeni bir durumla karsilasan bireylerde celiskiden dogan bir dengesizlik durumu
olusmaktadir. Bu celiskiden kurtulmak igin birey, eski tutumunu yeni davranisa uyacak bicimde
degistirir (Cliceloglu, 1990). Monroe (1943), insanin dogasinda bulunan dengeye ulasma arzusunun
ikna siirecinde nasil kullanilabilecegini su sekilde belirtir:

Bireyler bir 6l¢lide degisebilse de arastirmalarin ¢ogu insanin bilisleri arasinda tutarlilik veya

denge aradigini gbstermistir. Dogal yonelimlerini bozan bir sorunla karsilastiklarinda bir

¢O0zUm ararlar, bir istek veya ihtiyac hissettiklerinde onu tatmin etmenin bir yolunu
ararlar. Kisaca, bir sey onlar bir daginiklik veya uyumsuzluk durumuna soktugunda yeni
bir denge durumu elde etmek igin bilislerini ve degerlerini ayarlamak veya davraniglarini

degistirmek icin motive olurlar (s.197).

Dizi’nin nihai amaci problemin ¢éziim yolu sunulduktan sonra ¢6ziim yolunu uygulamak tizere
dinleyicileri harekete gegirmektir. Ancak dinleyiciler sunulan ¢6ziim &nerisini onaylamak konusunda
herhangi bir zorunluluk duymamalidir. Sunulan problemi ¢6zmek zorunda hissetmemeli, problemi
¢6zmek istemelidir. Aksi takdirde bu durum onlarda yaratilan tutum veya davranis degisikliginin
kalicihgini olumsuz yénde etkileyecektir. Monroe (1943), bu asamada istek ve motivasyonu eylemin
on kosulu olarak ele almistir. Ona goére, dinleyiciler ikna olup olmayacaklarina karar verme konusunda
aktif alicilardir ve dinleyiciler tarafindan alinan kararlarin niteligi eyleme geg¢me agisindan
belirleyicidir. Monroe (1943), dinleyicileri harekete geciren basarili bir ikna edici konusmada dinleyici
tarafindan alinan kararlarin niteligini su sekilde aciklar:

Aradiginiz sey gercek bir karardir. isteksiz alinmis bir kararin degeri azdir. Ciinkii bdyle bir

karar genellikle kisa bir slire sonra iptal edilir veya sonrasinda alinacak kararlara bir engel

gorevi goriur. Hedef kitlenize teklifinizi yapmak zorunda olduklarini hissettirmek yerine

yapmak istemelerini saglamalisiniz (s. 196)

Bu nitelikte bir kararin alinmasini saglamak icin dinleyicilerde gerceklestirecekleri eylemin
sonuglari Uzerine glgli inanglar olusturulmalidir. Eylem ve inang birbiriyle yakindan iliskilidir
(Monroe, 1943). Dinleyicileri eyleme davet etmeden 6nce onlarda sunulan ¢ézim Onerisine dair
glclu bir inang olusturulmasi, énerilen tutumun veya eylemin bir fark yaratacaginin distindtrtilmesi
ikna olasihgini arttirmaktadir. Schwarzer’e gore (2014; Akt. Keith ve Lundberg, 2015) insan, konfor
bolgelerinin disinda diisiinmenin veya hareket etmenin bir fark yarattigina inang duydugu zaman
farkh diisinme veya hareket etme olasiligl daha yiksek olacaktir. Bu duruma 6rnek olarak driin satis
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reklamlarinda, elde edilen gelirin bir kismiyla yoksul cocuklara destek olunacaginin bilgisinin veriliyor
olmasi gosterilebilir.

Monroe’'nun Motive Edilmis Dizisi konusmacilara sirasiyla dikkat, ihtiyag, tatmin,
gorsellestirme ve eylem olmak Ulzere bes adimi iceren organize edilmis net bir konusma taslagi
sunmaktadir. Adimlarin sirasi sabit olmakla birlikte adimlara ayrilacak siireler, adimlarda kullanilacak
yontemler veya vurgulanacak noktalar konusmaciya, hedef kitleye, konusma konusuna ve amacina
gore degiskenlik gosterebilmektedir. Monroe (1943), dizinin icerdigi adimlar gelistirmek ve etkisini
glclendirmek adina gesitli yontemler 6nermistir. Asagida her bir adim ayri ayri ele alinarak, adimlarda
kullanilmasi 6nerilen yontemler agiklanmistir. Adimlarin temel amaglari ve yontemleri Tablo 2’de
gosterilmektedir.

Tablo 2.
Monroe’nun Motive Edilmis Dizisi’'nde Amag ve Yéntemler
No Adim Amag Yontemler
1 Dikkat Dinleyicinin konusmanin ¢ Konu veya probleme atif
icerigine ve probleme ilgi ¢ Retorik sorular
duymasini saglama ¢ Sok etme
¢ Mizah iceren hikaye/ fikra anlatimi
e Ornek olay/ hikaye ile zihinde canlandirma
2 ihtiyag Dinleyicilerde problemin ¢ Problemitanimlama
¢06zUmd icin bir seyler e Ornek olay/ hikaye ile zihinde canlandirma
yapma ihtiyaci olusturma e |statistiki veriler ve alintilarla destekleme
¢ Problemi kisisellestirme
3 Tatmin Dinleyicileri sunulan e istenen tutum/eylemi belirtme
¢6zim yolunun en uygun ¢ Sema, tablo, grafikler vb. ile aciklama
¢O6zim yolu olduguna ikna e Teoride gosterme
etme ¢ Pratikte gosterme
e itirazlari engelleme
4 Gorsellestirme  Cozlm yolunun sonuglarini e Pozitif yontem
dinleyicilerin zihninde ¢ Negatif yontem
canlandirma ¢ Karsilastirma yontemi
5 Eylem Gozlim yolunu uygulamak e Meydan okuma/ itiraz etme
Uzere dinleyicileri eyleme e Referans gosterme
davet etme ¢ Kisisel niyeti agiklama
e Ornek olay/ hikaye anlatimi
e Konusmayi 0zetleme
¢ Eyleme davet etme
1. Dikkat

Dikkat konusma boyunca canli tutulmalidir fakat bu adimda konusmanin baslangicinda dikkat
¢ekme temel amactir. Baslangicta dinleyicinin ilgisini ve dikkatini ¢ekebilmek konusmanin diger
adimlarinda verilen mesajlarin daha etkili olmasini saglayacaktir. Konusma esnasinda dinleyiciler kimi
zaman isteksiz ve sikilgan bir tutum icerisinde bulunabilmektedir. Bu tutum degistiriimedikce
konusmanin diger adimlari da basarisiz olacaktir. Monroe (1943), dikkat unsurlarinin konusmanin ana
fikrine yonelik olmasi gerektigini belirtmis, dikkat cekmek icin asagidaki yontemleri dnermistir:

e Retorik sorular sorma
e Sasirtici bir gercegin aciklanmasiyla sok etme
e Konu veya probleme atif
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e Mizah iceren hikaye veya fikra anlatimi
e Ornek olay veya hikaye anlatimi ile zihinde canlandirma

2. ihtiyag

ihtiyag adimi dinleyicinin konusmayla ilgilenmesi icin bir nedenin sunuldugu adimdir. Bu
asamada temel nokta problemi agik bir sekilde tanimlayip sorunun dinleyicileri kisisel veya sosyal
acidan nasil etkiledigini belirtmektir. Dinleyiciler problemi net bir sekilde anlayip sahiplenmelidir ki
problemi ¢ozmek igin kisisel bir ihtiyaglari olduguna dair tutum gelistirsinler. Petty, Ostrom ve Brock’a
(1981) gore, ikna edici bir konusmada tutum degisikligi sunulan problemin dinleyicilerin kisisel veya
sosyal ihtiyaci ile ne olclde iliskili olduguna baghdir. Aksi takdirde kendi kendilerine “Bu ¢ok kotd,
ama benimle ne ilgisi var?” diyeceklerdir (Monroe, 1943, s. 205).

Monroe (1943), konusmanin amacina goére sekillenen iki tlr ihtiyagc bulundugunu
belirtmektedir. Dinleyiciler, ya mevcut kosullar olumsuzlanarak degisiklige ya da mevcut kosullari
tehdit eden tehlikelere dikkat gekerek istikrara tesvik edilir. Konusmanin igerigi bu ihtiyag tiirline gére
belirlenmelidir. ihtiyag adiminin gelistiriimesi icin asagidaki ydntemler énerilmistir:

e Problemi net, kisa ve 6z bir sekilde tanimlama

e Ornek olay veya hikaye anlatimi ile zihinde canlandirma

e Ek bilgi, alinti, istatistiki veriler vb. ile destekleyerek konuyu genisletme
e Sorunun dinleyicileri kisisel olarak nasil etkiledigini gbsterme

3. Tatmin
Tatmin adimi bir 6nceki adimda belirlenmis olan ihtiyacin karsilandigi, problemin ¢éziimiinin
sunuldugu asamadir. Dinleyicileri, problemin ¢6zim igin 6nerilen tutum ya da davranisin en uygun
¢6zim yolu olduguna inandirmak amaclanmaktadir. Monroe’ya (1943, s. 207) gore bu adim, hedef
kitlenin "O hakl, bu mantikh bir ¢6zim." demesini saglamalidir.
Monroe (1943), bu asamanin gelistiriimesinde asagidaki yontemleri 6nermektedir:
e Kitlenin benimsemesi istenilen tutum veya eylemi net, kisa ve 6z bir sekilde belirtme
e Sema, tablo ve grafiklerden yararlanarak ¢6ziim yolunu agiklama
o Teoride gosterme: Cozimun belirtilen ihtiyacin karsilanmasinda mantikli ve yeterli oldugunu
gosterme
e Pratikte gbsterme: Gergege dayali 6rnekler, olaylar, rakamlar ve uzman alintilarini kullanma
e tirazlan kargilama: Dinleyicilerden gelecek olasi bir karsi argiimanin nasil Ustesinden
gelecegini gostererek muhalefeti engelleme

4.Gorsellestirme

Monroe’ya (1943) gore, gorsellestirme adimi sunulan ¢o6ziim yolunun gercekliginin test
edildigi adimdir. Projeksiyon (yansitma) olarak da adlandirilan bu adimdaki konusmanin etkileyiciligi,
s6z konusu hayali yansitmanin ne diizeyde canl ve gerceklige yakin olduguna baglidir. Canlandirilan
kosullar gerceklikten uzak olmayan olasi kosullar olmali, dinleyiciler bu canlandirmada aktif rol
almalidir. Gorsellestirme adimi  dinleyiciyi gelecege gondermeli ki gelecekteki kosullarin
gorintistinden etkilenebilsinler (Monroe, 1943, s.207). Monroe (1943), bu asamada soyut
olunmamasi gerektigini, duyu organlarina hitap eden anlatilarin daha canl ve etkili olacagini belirtir.
“izleyicileri fiilen resme koymalisiniz. Canli ve inandirici gérintiler kullanin: kitlenin gérmesini,
duymasini, hissetmesini, tatmasini ve koku almasini saglayin.” (Monroe, 1943, s.208).

Sunulan ¢6zim yolunun onaylanmasi durumunda getirilerinin, onaylanmamasi durumunda
olusacak kayiplarin dinleyicilerin zihninde canlandirmasini saglamak teklife karsi duyulan arzuyu
arttiracaktir. Onerinin onaylanmasiyla kazanilacak giivence, zevk, gurur, kar gibi konulara
deginilmelidir. Onerinin onaylanmamasiyla gelecek olumsuz sartlar ise tehlike, tatsizhk gibi
durumlarla zihinde canlandiriimalidir. Bu yéntem ihtiya¢ adimi ile siki bir iliski icerisindedir. ihtiyag
adiminda tanimlanan problem burada tekrar hatirlatilir.

Monroe (1943), gorsellestirme adiminin gelistirilmesinde (g farkli yol belirlemistir:
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e Pozitif Yontem: Dinleyicilerin 6nerilen ¢6ziim yoluna ikna olmalari halinde gelecekteki olumlu
kosullari zihinde canlandirma

o Negatif Yontem: Dinleyicilerin 6nerilen ¢6zim yoluna ikna olmamalari halinde gelecekteki
olumsuz kosullari zihinde canlandirma

e Karsilastirma Yontemi: Dinleyicilerin ¢6zim yoluna ikna olmamalari halinde olusacak
istenmeyen durumu zihinde canlandirdiktan sonra hemen arkasindan ¢6ziim yoluna ikna
olmalari halinde olusacak arzu edilen durumu zihinde canlandirma

5. Eylem
Dizinin nihai amaci dinleyicileri harekete gecirmektir. Harekete ge¢cme kavrami yalnizca
fiziksel bir eylemde bulunmayi degil disiinsel olarak da bir degisim yasamayi kapsamaktadir. Eylem
adiminin islevi, gorsellestirme adiminda yaratilmis arzuyu; sabit tutuma, inanglara veya acik eyleme
donustirmektir (Monroe, 1943, s.209). Konusma sonlandirilirken, dinleyicilerden beklenen tutum
veya davranis bicimi net, kesin, kisa ve 6z bir bicimde ve genellikle bir ciimle ile belirtilmis olmalidir.
Monroe’ya (1943) gore, bu asamada kullanilabilecek yontemler su sekildedir:
e Karsit gorislere meydan okuma veya itiraz etme
e Alaninda uzman veya kitlenin saygisini ve glivenini kazanmis kisileri referans gésterme
e Ornek olay veya hikaye anlatimi ile zihinde canlandirma
e Onerilen davranis bicimine veya tutum degisikligine yonelik kisisel amacini aciklama (Bu
yontem konusmaci kitle karsisinda saygin ve glvenilir bir konumdaysa 6nerilmektedir.)
e ihtiyac ve tatmin adimlarinin ana noktalarini 6zetleme
e (Ozetlemenin hemen ardindan agik, kisa ve net bir sekilde eyleme davet etme

Asagida Monroe’nun Motive Edilmis Dizisi kullanilarak hazirlanmis bir 6rnek konusma
metnine yer verilmistir:
1. Dikkat
Bunu bir daha yapmak zorunda kalmamak icin dua ediyorum. Cocuk ve 6lim arasina sadece
yer fistigl koymaktan daha koti bir sey olabilir mi? Umarim bunu asla yapmak zorunda kalmazsiniz ve
daha sonrasinda onu hatirlayarak yasamaya devam etmezsiniz. Eger seslerini duymus ve gozlerini
gormis olsaydiniz... Ocak ayinda, Atina’da, bombadan yara izleri olan isgilerin bolgesinde kalan tek
sey, biraktigim yarim kiloluk bir fistik konservesiydi. Agmak icin ugrasirken diizinelerce bakimsiz gocuk
bedenimi gilginca tirmalayarak tutmaya ¢alisiyordu. Cok sayida anne, kollarinda bebekleri, itistiler ve
bana ulagsmaya calistilar. Bebeklerini bana dogru tuttular. Bir deri bir kemik minicik eller kasilarak
uzandi. Her yer fistigini saymaya calistim. Asiri sevingten neredeyse ayaklarima sarildilar. Ylzlerce
elden baska bir sey yok. Eller yalvariyor, eller tutusuyor, eller umutsuz oluyor; hepsi acinacak
derecede kiguk eller... “Buraya bir tuzlu fistik, buraya bir yer fistig1...”. Avuglarimda kalmis alti tane
fistik ve ayaklarimda bir deri bir kemik bedenlerin vahsi miicadelesi. Buradaki fistik baska, oradaki
baska. Uzanip yalvaran yizlerce el, umudun isigiyla disari firlamis yizlerce goz. Caresiz durdum;
ellerimde mavi, bos bir kutu... Evet, umarim bu asla basiniza gelmez.
2. ihtiyag
Bir cocugun hayatinin haftada bir filmden, bir rujdan veya birka¢ paket sigaradan daha az
degerli oldugunu kim soyleyebilir? Ancak bugilnin dinyasinda, 6zel yardim kuruluslarina ve
baskalarinin yardimina bagimh olan en az 230.000.000 cocuk var. Amiens'den Atina'ya, Kahire'den
Kalkiita’ya ve Chungking'e savas hala milyonlarca kimsesiz cocuga 6lim{ bir kol mesafesinde tutuyor.
Onlarin tek umudu, tamamen size ve bana bagli olan, onlari ne kadar dnemsedigimize ve ne
verdigimize bagli olan 6zel yardim kuruluslarinda yatmaktadir.
3. Tatmin
Birlesmis Milletler halklarinin bunu 6nemsedigini gosteren diinya ¢apinda bir kampanya var.
Genel merkezi New York City, Broadway’deki Birlesmis Milletler Cocuklar icin Basvuru Merkezi olan
UNAC'taki kendi birimimiz Amerikan Denizasiri Yardimi. Amerikan Denizasiri Yardimi, subat ayinda,
Amerikalilardan 60.000.000 dolar toplama c¢agrisinda bulunuyor. Bu, yer fistiklarini sonsuza dek
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onlara verebilecegimiz bir firsat. Her Amerikalinin icinde olmak isteyebilecegi kadar blylk bir sey.
Amerikan Denizasiri Yardimi’'na katkida bulunan her kurus, milyonlarca savas kurbani ¢cocuga yiyecek,
tibbi bakim ve yeni bir hayat getirmeye yardimci olacak.
4. Gorsellestirme

Seslerini duyabiliyor ve gozlerini gorebiliyor olsaydik; simdi a¢ ve hastalikli ya da yakinda
Olecek olan milyonlarca ¢ocuk kosacak, bir kez daha oynayacak ve giilecekti. Bu sadece kag¢imizin
onlar isitecegine ve kagimizin onlari gorecegine baglidir. Size ulasmaya c¢alisan her yere yayilmis
parmaklarina bakin ve

5. Eylem

katkinizi American Broadcast, 39 Broadway, New York'a goénderin. (Leland Stowe; Akt.

Monroe, 1943).

Ana Dili Egitiminde ikna Edici Konusma Becerisi

ikna edici konusmalar etkili iletisim kurma siirecinde olduk¢a énemli oldugu gibi icerisinde
barindirdigi unsurlar da dil becerilerinin yani sira diisinme becerilerinin kazandirilmasi agisindan
islevseldir. iknayi yalnizca iletisimsel amag baglaminda ele alarak alicida diisiince, tutum veya eylem
degisikligi yaratmak olarak gérmek bu unsurlarin gdzden kagirilmasina sebep olacaktir. ikna edici bir
konusma yetkin bir dil kullanimi, net bir fikir organizasyonu, sorunlarin saglam bir analizi ve mantiksal
cikarimin uygun kullanimini icerir (Covelli, 1966, s.2). ikna edici konusmalar icerisinde barindirdigi bu
unsurlar agisindan hem konusmaci hem dinleyiciler icin yaratici, elestirel, analitik disiinme gibi st
diizey disinme becerilerini gelistirecek nitelikte bir yapiya sahiptir.

Kurudayioglu’'na (2013) gore, konusma becerisini gelistirmeye yoOnelik tasarlanan ve
uygulanan etkinliklerin konusma becerisi ile birlikte elestirel diisinme, yaratici diisinme, problem
¢6zme, karar verme gibi becerileri de gelistirmesi gerekmektedir. Dizi, temelinde bir problem
belirleme ve belirlenen problem icin secilen en uygun ¢6ziim yoluna dinleyicileri ikna etme (zerine
kuruludur. Dolayisiyla problem ve ¢6ziim vyollarini belirlemek, sonrasinda en uygun ¢6zim yoluna
karar vermek bu teknigin uygulanmasinda kaginilmazdir.

Problemin tanimlanmasi ve ¢6zim yollarinin Uretilmesi yaratici disinme becerisinin
gelistiriimesi acgisindan da oOnemli gorilmektedir. Dizi, konusmayi organize etme asamasinda
Ogrencilere net bir yapi sunar. Ancak ikna edici bir konusmadaki ana hatlara goére olusturulmus bu
konusma taslagl kati ve sabit degil, konusmaciya ve dinleyicilere gore degisebilen esnek bir yapiya
sahiptir. Teknigi uygularken 6grenciler konusmada yalnizca adimlarin sirasina bagh kalmaktadir.
Sececekleri problem ve ¢oziim yollarinda, adimlarda uygulayacaklari yontemler ve kullanacaklari
materyaller konusunda belirleyici olan yaratici disinme becerileridir. “Bu yapiyla, konusmacilar
kendilerinden ne beklendiginin tam olarak farkinda olduklarindan, ancak yaraticilik pahasina degil,
artan bir gliven ile teslim olurlar. Yeni konusmacilar ikna edici becerilerini gelistirdikce, gerektiginde
insa edip basvurabilecekleri saglam bir teorik temele sahip olmuslardir.” (Miller ve Hewgill, 1966).

ikna edici konusmalarin temelinde argiiman gelistirme bulunur. Paul’a (1995) gére,
arglimantasyon becerisini gelistirmeye yonelik calismalar 6grencilere elestirel distiinme egitimi
vermenin en temel yoludur. Bu siirecte hem konusmaci hem dinleyici tarafindan destekleyici,
clirGtlici ya da onleyici argiimanlar Uretilir. Dinleyiciler de ikna edici bir konusma sirasinda
kendilerine sunulan arglimanlari sorgulayici bir bicimde degerlendirirken karsit argliimanlar
gelistirebilmektedir. Karsilikh bir konusma yapilmasa bile, dinleyiciler konusmacinin argiimanlarini
degerlendirirken zihinsel olarak itiraz edebilirler (Simonds, Hunt ve Simonds, 2008). Konusmaci ise
yalnizca ikna etmek istedigi disinceyi, tutumu veya eylemi destekleyici argiimanlar gelistirmekle
kalmaz. Daha ikna edici olmak adina olusturmus oldugu bu argimanlara karsi dinleyiciden gelebilecek
itirazlari ve clritlict argiimanlari da 6nceden tahmin etmeye calisir. Bir baska deyisle, konusma
gerceklesmeden once kendisini dinleyicinin yerine koyarak konusma esnasinda kendi arglimanlarina
karsi gelebilecek olasi itirazlar ve c¢lrutlicli arglimanlar ortaya koyar ve sonrasinda bunlara karsilik
olarak muhalefeti dnleyici argiimanlar gelistirir. Onleyici argiimanlar gelistirmek ise konu {zerinde
¢ok yonll dustinebilmeyi ve tek tarafli mesajlar yerine iki tarafli mesajlar sunabilmeyi gerektirir.
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Temel dil becerileri birbirleri ile etkilesim halindedir ve egitim 6gretim ortamlari bu ilke esas
alinarak yapilandiriimaktadir. Konusma esnasinda yalnizca konusmaci degil dinleyici 6grenciler de
aktif bir sekilde siirece dahil edilmelidir. ikna edici bir konusma esnasinda dinleyici olan dgrenciler de
elestirel dinleme yaparak stirecte aktif rol almali, konusmaya sorgulayici bir gozle bakabilmeli, ikna
olup olmayacaklarina karar verme asamasinda pasif alici konumunda olmamalidir. Monroe’ya (1943)
gore, nasil ikna edebilecegini bilmek ikna edici bir mesaji nasil degerlendirecegini de bilmeyi saglar.
Monroe’nun ikna teknigini uygulayarak nasil ikna edilecegini 6grenen 6grenciler, ikna edici bir
konusma esnasinda da elestirel dinleme yaparak ikna edici bir mesaji nasil degerlendireceklerini
ogreneceklerdir.

Monroe’nun Motive Edilmis Dizisi’'ne Yonelik ikna Edici Konusma Etkinlikleri

Monroe’nun Motive Edilmis Dizisi Teknigi’nin kullanimina yonelik tasarlanmis konusma
etkinliklerinde ikna edici konusma becerisinin yani sira problem ¢6zme, yaratici ve elestirel diistinme
becerilerine odaklaniimis; similasyon olusturma ve rol yapma tekniklerinden vyararlaniimistir.
Ogrencilerin problem ve ¢éziim odakl ikna edici konusmalar yapmasi igin uygun ortami saglamak
amaciyla tasarlanan bu etkinliklerde, 6grenciler Monroe’nun Motive Edilmis Dizisi'ne iliskin gerekli
arka plan bilgisine sahip olmali ve etkinlikler siiresince konusma taslagindan yararlanmalidir.

Etkinlikler arasinda konu/problem durumu seciminin dgrenciye birakildigi etkinlikler oldugu
gibi problem durumunun énceden belirlenmis oldugu etkinlikler de bulunmaktadir. Konu sec¢iminin
serbest oldugu konusma etkinliklerinde 6grenciler duygusal olarak yakin olduklari konulari segmeye
egilimli olabilirler. Bu durum konusmaya karsi olumlu tutum gelistirmelerini saglasa da kimi zaman
konusma etkinliginin amacindan uzaklastirabilmektedir. Ogrencilerin problem durumunun 6gretmen
tarafindan belirlendigi, konuya karsi olan duygusal baglarinin azaltildigi etkinliklerle daha ¢ok teknigin
adimlarina  ve konusmanin stratejik bir sekilde organize edilmesine odaklanabilecegi
disinidlmektedir. Bu sebeple baslangigta ikna edici konusmalara olumlu tutum gelistirmeleri igin
problem durumu se¢iminin serbest oldugu konusma etkinliklerinden, sonrasinda problem
durumunun 6gretmen tarafindan belirlenmis oldugu etkinliklerden yararlanilmasi 6nerilmektedir.
Asagida tasarlanan etkinlik 6rneklerine yer verilmistir.

1. Etkinlik

Ogrencilerden iki kdgit parcasindan birine kiiresel, toplumsal veya bireysel diizeyde bir
problem belirleyerek yazmalari, diger kagit pargasina ise glnluk hayatlarinda hig kullanmadiklari/
kullanmayacaklari bir Griin yazmalar istenir. Kagitlar iki ayri torbada toplanir. Her bir 6grenci iki
torbadan da birer kagit secer. Ogrencilerden sectikleri Griinleri kullanarak sectikleri sorunlari nasil
¢bzeceklerine dair ikna Edici Konugsma Taslag’’na uygun konusmalar hazirlamalari istenir. Bu etkinlik,
ikna edici konusma becerisini gelistirmesinin yani sira 6grencileri yaratici disiinmeye tesvik
etmektedir. Ornegin égrencileri bir tornavida ile hava kirliligi sorununu nasil ¢dzebilecekleri tizerine
disinddrtebilir.

2. Etkinlik

Ogrenciler kendi problemlerini olusturmalari ve problemin ¢dziimiine yénelik Griin
tasarlamalari konusunda yonlendirilir. Sonrasinda tasarladiklari Girtinlerin satisi icin bir reklam metni
hazirlamalari ve sunmalari istenir. Dinleyici 6grenciler potansiyel alict konumundadirlar. Uriin
tasarlayan 6grencilerin amaci ise en ¢ok satisi yapmak icin dinleyicileri Grilnlerini satin almalari
konusunda ikna etmektir. Problem belirleme ve {riin tasarimi konusunda 06grenciler
sinirlandiriilmamali, yaratici dislinmeye tesvik edilmelidir. Belirledikleri problemi dinleyicilerle
iliskilendirmek, onlarin problemi kisisellestirmelerini saglayarak tasarladiklari Grline ihtiyaclari
oldugunu hissettirmek bu etkinligin temel amacidir. Ogrenciler iriin tasarimi asamasinda kendi
olusturduklari ¢izim ve materyallerden yararlanarak sunumlarini zenginlestirebilir. Dinleyiciler
Monroe’nun Motive Edilmis Dizisi’nin adimlarini 6lgiit alarak argiimanlarin sunum seklini ve Griinlerin
tasariminin argiimanlara uyumlu olup olmadigini degerlendirir ve satin almak istedikleri Griini seger.
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3. Etkinlik

Ogrencilerin 1ssiz bir adada mahsur kaldiklarina dair hayali bir durum olusturulur. Bu asamada
gorseller ve ses efektlerinden yararlanilabilir. Ogrenciler beser kisilik gruplara ayrilir ve olusturulan
gruplardan biri karar heyeti olarak secilir. Gruplarin amaci Monroe’nun Motive Edilmis Dizisi’ni
kullanarak karar heyetini kendi adadan kagis planlarinin en uygun ¢6zim yolu olduguna ikna
etmektir. Gruplar 6ncelikle adadan kagis icin kendi ¢dzim yollarini belirler. Sonrasinda gruplardaki
her bir 6grenci dizinin bir adimini olusturur ve konusma metni uygun gecislerle bir bitiin haline
getirilerek sunuma hazirlanir. Her bir 6grenci sirayla kendi olusturdugu bolime iliskin konusmasini
yapar. Karar heyeti dizinin adimlarinda kullanilan yontemleri degerlendirecek, teknigi en dogru
sekilde uygulamis grubun ¢6ziim yolu adadan kagis icin secilecektir.

4. Etkinlik

is gdériismesi olarak tasarlanan bu etkinlikte 6grencilerden sdz konusu is icin en uygun adayin
kendileri olduguna dair sirket sahiplerini ikna etmek amaciyla bir konusma hazirlamalari istenir. Bes
ogrenciden olusan bir grup bu esnada sirketlerini kurar, is tanimini ve ise alinacak kiside aranan
dzellikleri belirtirler. Ogrenciler ikna edici konusmalarini hazirladiktan sonra sirayla sirket grubunun
milakatina katilirlar. Sirket Gyelerinin her biri dizideki bir adimin degerlendirilmesiyle gorevlidir.
Teknigi en dogru sekilde kullanan ve belirlenen 6zelliklere en uygun aday/adaylar ise kabul edilir.
Sirket lyeleri konusma esnasinda adaylara soru sorabilir, adaylarin soylediklerine karsi arglimanlar
Uretebilirler. Bu asamada aday olan 6grencilerden 6zellikle tatmin adimindaki itirazlar karsilama
teknigini kullanmalari beklenmektedir.

5. Etkinlik

ikna edici konusmalar yapmak lizere olusturulan gruplar bir problem olusturmalari ve bu
problemin ¢6zUmi icin bir bagis kampanyasi baslatmalari gerektigi konusunda bilgilendirilir. Bu
etkinlikte gruplarin amaci dinleyicileri kendi bagis kampanyalarina yardimda bulunmak igin ikna
etmek ve en ¢ok bagisi toplayabilmektir. Dinleyici 6grenciler yapacaklari bagis miktari konusunda
Ozglirdir, farkh miktarlarda birden fazla kampanyaya bagis yapabilirler. Ancak konusmalarda
kullanilan dikkat, ihtiyag, tatmin, gorsellestirme ve eylem adimlarinin her birini ayri ayri
degerlendirerek her bir adima vyapacaklari bagis miktarini belirlemelidirler. Bes adimin
degerlendirilmesi sonucunda yapilan toplam bagis miktarlari agiklanir. Toplamda en ¢ok bagis
miktarini elde eden grup kazanan olarak belirlenir.

Tartisma ve Sonug

Monroe’nun Motive Edilmis Dizisi dikkat, ihtiyag, tatmin, gorsellestirme ve eylem olmak
Uzere bes adimdan olusan, kitleleri ikna etmek amaciyla organize edilmis bir konusma teknigidir.
Teknigin, topluluk 6niinde konusmaktan endise duyan, konusmalarini planlama ve organize etmede
zorlanan o6grenciler i¢in net bir konusma taslagl sunacagl disinilmuistlir. Bu amagla Monroe’nun
Motive Edilmis Dizisi’'ne iliskin alan yazindan elde edilen bulgulara yer verilmis, teknigin ikna edici
konusma becerisinin gelistirilmesinde kullanimina yoénelik bir ikna edici konusma taslagi ve etkinlik
ornekleri sunulmustur. Dizinin icerdigi adimlar ve yapisi geregi konusma becerisinin yani sira problem
¢6zme, karar verme, yaratici ve elestirel disiinme, arglimantasyon ve Ozetleme becerisi gibi
becerilerin gelistirilmesine katki saglayacagi diistinilmektedir.

Monroe’nun Motive Edilmis Dizisi'ne iliskin alan yazin incelendiginde bu teknigin ve ikna
Uzerine etkisinin arastirildig1 sinirli sayida ¢calismaya ulasiimistir. Tlirkce egitiminde ise teknige yonelik
herhangi bir calismaya rastlanmamistir. Micchie (2000), teknigin literatiirde sasirtici sekilde az ilgi
gorduglint belirtmis, ikna lzerine etkisinin 6lclilmesinde deneysel calismalarin olmadigina dikkat
¢cekmistir. Bu amagla calismasinda Monroe’nun Motive Edilmis Dizisi’'nin alicilar tzerindeki algl ve
tutum degisikligine etkisini incelemis, teknigin kullaniimasiyla verilmek istenen mesajin anlasilabilirlik
diizeyinin arttigini tespit etmistir. Irawati E. (2017), (iniversite 68rencileri Gzerinde yaptig calismada
topluluk 6niinde konusma derslerinde Monroe’nun Motive Edilmis Dizisi’nin kullanimiyla 6grencilerin
konusma performanslarinin ve etkinlige katihm dizeylerinin arttigini gézlemlemistir. Parviz (2020),
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benzer sekilde topluluk 6niinde konusma siniflarinda uygulamis oldugu Monroe’nun Motive Edilmis
Dizisi Teknigi’nin sonucunda 6grencilerin konusma kaygi diizeylerinin distiglni ve katihmin arttigini
belirtmistir.

Strateji, yontem ve tekniklerin hedefe ulasmayi kolaylastirarak zamandan tasarruf sagladigi
ve boylece egitim-6gretim silrecini daha verimli hale getirdigi bilinmektedir. Kavcar, Oguzkan ve
Sever’e (2000) gore, Turkce dersinin ¢ok yonli yapisi egitim-6gretim sirecinde cesitli yontem ve
tekniklerin kullanimini gerektirmektedir. Ana dili egitimi ile gelistiriimesi beklenen temel dil
becerilerinin kendi icerisinde tirlere ayriliyor olusu, bu tirlere 6zgl hazirlanmis yéntem ve
tekniklerin 6nemini arttirmaktadir. Birgok farkli alanda izerinde yogun bir sekilde galisilmis olan ikna;
cesitli kuram, model, strateji ve tekniklerle zenginlestirilmis bir alandir. Dolayisiyla ikna edici konusma
becerisinin gelistiriimesine yonelik etkinlikler, ikna tekniklerinden yararlanmak adina oldukga
elverislidir. iknaya yonelik strateji ve tekniklerden yararlanarak yapilandirilmis ve organize edilmis
konusma etkinlikleriyle Ogrencilerin ikna edici konusmalarda daha hazirlikli ve motive olacagl,
bununla paralel olarak Ust diizey diisiinme becerilerinin daha sistematik bir sekilde gelistirilecegi
duslintlmektedir.

ikna edici konusmalar bireylerin giinliik hayatta siklikla karsilastigi ve kullanmak durumunda
kaldigi konusma tiirlerinden biri olsa da bilgi, motivasyon veya 6zgiiven eksikligi gibi sebeplerden
kaynakl konusmaya yonelik kaygi yasanabilmektedir. Topluluk karsisinda yapilacak konusmalar soz
konusu oldugunda ise kaygi dizeyi oldukca artmaktadir. Fellows ve Madden (2006) ogrencilerin,
baslangicta topluluk 6niinde konusmaya karsi istekli ve 6zglivenli olsalar dahi; konusmanin konusuna
yonelik arastirma yapmada, konusmaya uygun strateji ve teknik gelistirmede, konusma béliimlerini
olusturmada ve siralamada, bilgilendirici ve ikna edici konusma arasindaki farki ayirt etmede
zorlandiklarini  belirtmektedir. iyi bir hazirlik siirecinden gecmemis, ydntem ve tekniklerden
yararlanarak organize edilmemis konusmalar; 6grencilerin konusmalarinda basarisiz olmalarina,
konusmaya karsi olumsuz tutum gelistirmelerine ve konusma kaygilarinin artmasina sebep olacaktir.
Bu sebeple konusmayi planlama ve yapilandirma asamasi hazirlikli konusmalarin en o6nemli
asamalarindandir. Glines’e (2014) gore, konusmalar zihinsel tasarim asamasinda belirlenen cerceveye
gore yapilandirihr. Calisma kapsaminda olusturulmus ikna edici konusma taslagi, konusmanin
amacinin belirlenmis ve igeriginin dizenlenmis oldugu bir taslak olarak, konusmalarini planlama ve
organize etmede zorlanan 6grenciler i¢in zihinsel tasarim asamasinda net bir gerceve olusturmakta,
bir diisinme taslagi sunmaktadir.

Bu calismada Monroe’nun Motive Edilmis Dizisi Teknigi konusma egitimi kapsaminda ele
alinmistir. Ancak Teknik ikna edici yazma, elestirel dinleme ve okuma egitimi kapsaminda da ele
alinabilecek niteliktedir. ikna edici konusma etkinliklerinde kullanilabilecek konusma taslagi yazma,
dinleme ve okuma galismalarina da uyarlanabilir. Konusmacilar konusmaya hazirhk asamasinda
teknikten etkin bir sekilde yararlanirken dinleyiciler de akran degerlendirmesi esnasinda teknigin
adimlarinin igerdigi yontemleri 06lglit olarak kullanmaya tesvik edilebilir. Dizi'nin konusma
etkinliklerinde kullaniminin konusma performansi ve konusma kaygisina veya Ust diizey dislinme
becerileri izerine etkisinin olglilmesine yonelik ¢alismalar yapilabilir. Tutum ve davranis degisikligine
etkisinin incelendigi sinirli sayida calisma bulundugundan farkli ¢alisma gruplariyla Dizi’'nin bireyler
Gzerindeki ikna ediciligi arastirilabilir.

Arastirma ve Yayin Etigi

Bu calismada “Yiiksekdgretim Kurumlari Bilimsel Arastirma ve Yayin Etigi Yonergesi”
kapsaminda uyulmasi belirtilen tiim kurallara uyulmustur. Yonergenin ikinci bolimia olan “Bilimsel
Arastirma ve Yayin Etigine Aykirt Eylemler” bashgl altinda belirtilen eylemlerden higbiri
gerceklestirilmemistir.

Yazarlarin Katki Orani

Calismanin 1. yazari olan Dog¢. Dr. Mehmet Kurudayioglu %50, 2. yazari olan Ars. Gor. Blsra
Gociaoglu %50 oraninda galismaya katkida bulunmustur.
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Cikar Catismasi
Calisma kapsaminda herhangi bir kisisel ve finansal ¢ikar ¢catismasi bulunmamaktadir.
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Extended Abstract
Introduction

The preparation step in which ideas and arguments are organized and the speech is
structured, is significative in a successful persuasive speech. Speeches that have not undergone a
strong preparation process and are not organized using methods and techniques, causes students to
develop a negative attitude towards speaking and increase their speech anxiety and thus to fail in
their speech. Even if they have developed a positive attitude towards persuasive speech and are
willing, they may have difficulty in determining the appropriate strategy and technique and
organizing speech parts. Using structured speech activities using persuasive strategies and
techniques, students will be more prepared and motivated in persuasive speech, and higher-order
thinking skills will be developed in parallel with speaking skills.

Persuasion as a field that has been studied intensively and systematically since the 4th
century B.C., enriched with various theories and models, offers a wide range of activities to use
strategies and techniques in activities aimed at developing persuasive language skills. Developed as a
problem solving process by Alan Monroe, Monroe's Motivated Sequence is one of the persuasion
techniques aimed at changing the attitudes or behaviors of the target audience in the desired
direction. The Sequence provides the speakers with an organized clear speech outline that includes
attention, need, satisfaction, visualization and action steps, and methods to be used in the
development of these steps.

Method

Document analysis, one of the data collection techniques used in qualitative research, was
used in the study. Document analysis is a method bywhich the researcher analyzes, or evaluates the
meaning of, documents collected as data throughout the research process. Like other analytical
methods in qualitative research, document analysis requires that data be examined and interpreted
in order to elicit meaning, gain understanding, and develop empirical knowledge (Corbin ve Strauss,
2008).

In this study, the literature on Monroe's Motivated Sequence was reviewed and the data
obtained was analyzed in accordance with the document analysis. Based on the data obtained, a
speech outline (see Appendix 1) was created to guide students in persuasive speech activities and
examples of speaking activities were included.

Result and Discussion

Based on his work on persuasion psychology, Alan Monroe organized persuasive and
motivational conversations step by step, designing them as a problem-solving process in his book
“Principle of Speech”. Monroe's Motivated Sequence is a speech technique organized with the aim of
persuading the listeners, consisting of five steps:

1. Attention: It ensures that listeners is interested in the speech.

2. Need: A problem situation is defined and the listeners is made to feel the need to do

something to solve the problem.

3. Satisfaction: Solution is offered and listeners are persuaded that this is the most

appropriate solution.

4. Visualization: In future positive or negative conditions are visualized in case the listeners

are persuaded or not persuaded of the solution.

5. Action: Listeners are invited to change their attitude or behavior to implement a solution.
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When the literature on Monroe's Motivated Sequence was examined, a limited number of
studies were found that researched this technique and its effect on persuasion. Micchie (2000)
pointed out that the technique received surprisingly little attention in the literature and that there
are no empirical studies to measure its effect on persuasion. In her study, she found that using
Monroe's Motivated Sequence technique, the level of understandability of the message wanted to
be given increased. Irawati E. (2017), in her study on university students, observed that the use of
Monroe's Motivated Sequence in public speaking classes increased students' speaking performance
and activity participation levels. Similarly, Parviz (2020) stated that as a result of Monroe's Motivated
Sequence Technique which she applied in public speaking classes, the speech anxiety levels of the
students decreased and participation increased.

The technique provides a clear speech outline for students who are concerned about
speaking in public and have trouble planning and organizing their speech. Due to its nature, we think
that Monroe’s Motivated Sequence will contribute to the development of high-level skills such as
problem solving, decision-making, organization, creative and critical thinking, argumentation and
summarizing skills. It is known that strategies, methods and techniques save time by making it easier
to reach the goal and thus make the education-training process more efficient. The basic language
skills expected to be developed with mother tongue education are divided into types within
themselves, increases the importance of methods and techniques prepared specifically for these
types. We think that students will be more prepared and motivated in persuasive speeches with
structured speech activities using persuasion techniques, concordantly their higher-order thinking
skills will be developed more systematically.
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