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0z

iletisim ve konusma bireyin giinliik hayatinin her alaninda kullandigi bir siirectir. Konusma
esnasinda birey bazen karsisindakini kendisiyle uzlasma noktasina getirmeye calisir. ikna, iki kisinin
uygun bir ¢6ziimde bulusmasidir. Ogretmenlerin, iletisim alaninda basarili olmalari ve iletisim
surecini iyi bir sekilde olusturarak ikna etme teknigini kullanmalari 6grencilerin motive edilmeleri
ve basariya ulasmalarinda 6nemli yardimcilari olacaktir. Bu nedenle ¢alismanin amaci, ikna etme
tekniginin 6gretmen adaylarinin konusma tutumuna etkisinin incelenmesidir. Arastirmanin ¢alisma
grubu 2017-2018 &6gretim yilinda, bir devlet liniversitesi, Egitim Fakultesi Turkce ve Sosyal Bilimler
Egitimi Bolim{, S6zIU Anlatim dersini alan toplam 65 6gretmen adayindan olugsmaktadir. Arastirma
surecinde, ikna etme teknigiyle olusturulan 6 haftalik ders plani uygulanmistir. Zayif deneysel
desende tasarlanan arastirmada tek grup Ontest-sontest desen kullanilmistir. Veriler bagimli
gruplar t-testi ile analiz edilmistir. Yapilan analizler sonucunda ikna etme teknigiyle olusturulmus
dersin konusma tutumunu olumlu yénde etkiledigi tespit edilmistir. Ancak ikna etme tekniginin
konusma tutumu Gzerinde cinsiyete gore anlamh bir farkhlik olusturmadigi sonucuna ulasiimistir.

Anahtar Kelimeler: iletisim, konusma, ikna etme teknigi, tutum, egitim
Effect of Persuasion on Speaking Attitude
Abstract

Speaking is a process which people use in every aspect of their daily life. During the conversation,
the individual sometimes tries to bring the opposite party to the point of reconciliation in an
intellectual sense. Persuasion means that two people meet at a reasonable solution. Teachers
should be successful in communication skills and using persuasion technique by well-structured
communication procedure will be important helpers in motivation. For this reason, the aim of the
study is to examine the effect of persuasion technique on the speaking attitudes of pre-service
teachers. The study group consisted of a total of 65 teacher candidates who attended a public
university, Faculty of Education Turkish and Social Sciences Education Department, Oral Expression
course in 2017-2018 academic year. In the research process, a 6-weeks lesson plan was applied by
the persuasion technique. A single group pretest-posttest design was used in the weak
experimental design. In the analysis, data-dependent groups were analysed by t-test. As a result of
the analyses made, it has been determined that the course created by the persuasion technique
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affects the speaking skill positively. However there is no meaningful difference in speaking attitude
according to gender.

Keywords: Communication, speaking, persuasion technique, attitude, education
Giris
Toplumsal bir varlik olan insanoglunun evrende kendini ifade etmesinin temel araci iletisim
kurabilme yetenegine sahip olmasidir. iletisim insanlarin birbirlerini etkileme ve birbirlerinden
etkilenme yoludur (Krauss ve Fussell, 1996: 655). Bu nedenle birey, hayatin hemen hemen her alaninda

ve platformunda iletisim becerisini ustalikla kullanmak zorundadir.

Konusma iletisimin sozIl olarak cereyan etmesidir. Bu iletisimin bireyler arasinda ya da birey
toplum arasinda gergeklesmesi seklinde olabilir. Duygularin ve dugslincelerin kelimelerle, dogru,
anlasilabilir, nitelikli bir sekilde aktarilabilmesi icin konusma ile ilgili 6zelliklerin kisinin davranisa
donustirilerek 6ziimsenmesi gerekmektedir. Bu asamaya gelebilmek icin ise egitim 6gretimin ilk

kademesinden son kademesine kadar uygun calismalarla bu becerinin gelismesi desteklenmelidir.

iletisim alaninda yapilan calismalar incelendiginde iletisimin temel amacinin alici {izerinde
kaynagin amacina uygun olarak belirli bir etki yaratmak oldugu dile getirilmektedir. Bu etki bir anlamda
alicinin ve kaynagin iletisim sirecinde ortak bir noktada bulusmalari seklinde de ifade edilebilir. Bir
anlamda kaynagin aliclyr amaciyla értiistirmesi yani ikna etmesidir. ikna etme, iletisimin &nemli
bilesenlerinden biri olarak gériilmektedir. Oyle ki iletisim siirecindeki amacin karsisindakini etkileme
hatta ikna etme oldugu bile varsayilabilir. iletisimin yani konusmanin gerceklestigi hemen her durum
ve ortamda bireyler birbirlerini farkli konular hakkinda ikna etme ¢abasindadirlar. Bu ikna etme, ifade
edilenin gergekligine ikna, muhatabin hareketlerini degistirmeye ikna yahut baska bir hususta
karsisindaki kisiyi ikna etme seklinde gergeklesebilir. Clinki iletisimde ikna etmek iletisimin ortak ve

6nemli bir amacidir (Yiiksel, 1994: 4).

ikna, kisinin karsisindakini bir konuya inandirmasi olarak tanimlanmaktadir. iknayla, dil
becerileri kullanilarak baskalarinin dislince, tutum ve davranislari degistirilir. Kobu (1975: 40) ikna

etme sirecinin dort bileseni oldugunu belirtir. Bunlar:
1. ikna etmeye calisan kisi

2. ikna edilecek kisi

3. ikna edenin fikirleri

4. ikna edilenin fikirleri.

Bu siirecin amaci ikna edilecek kisinin bir konu hakkinda sahip oldugu fikirleri baskalari ile
degistirmektir. Aristoteles (2013: 38) ikna etmeyi lic temel unsura baglar; birincisi konusmacinin
karakteri, ikincisi dinleyicinin iknaya hazir hale getirilmesi ve Uglinclisi, konusan kisinin sundugu
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kanitlardir. Aristo, bu anlatilanlari 6zetleyerek kaynak, mesaj, izleyenin duygulari ve ayrica

konusmacinin kontroll disinda kalan olgular ve olaylar olarak siralamistir.

Bu baglamda ikna etme Uzerine kurulu olan iletisim, bir kisi, fikir ya da olaya dair duygu,
davranis ve distince farklihg meydana getirmek amaciyla yapilan iletisim seklinde tanimlanabilir (Lord,
1997: 253). Okur, Gégen ve Sigumli (2013) siradan iletisim ile ikna etmeye dayali iletisimin farkinin
hedeflenen noktaya varmak oldugunu, ikna edici iletisim esnasinda kullanilan en iyi aracin dil oldugunu,
¢linkl diger iletisim tirlerinin aksine ikna edici iletisimde ne sdylendiginden ziyade nasil séylediginin

onemli oldugunu vurgulamaktadirlar.

Bireyin diger bir kisinin isteklerine evet demesini saglayan nedenler, yani ikna tekniklerinin
temellerini olusturan cesitli psikolojik unsurlar bulunmaktadir. Bunlar; karsilikta bulunma, tutarlilk,
toplumsal kanit, sevgi, otorite, kitlik, karsitlik, uzlasma olarak karsimiza ¢cikmaktadir. Cialdini, Hogan ve
Rinke’nin psikolojik temellere dayandirdigi bu ilkeler, etkileme ve ikna etmede kullanilan pek g¢ok

teknigin temelini olusturmaktadir. (Akt. Deniz, 2007: 41).

Hogan (2007), Hogan ve Speakman (2007), ikna edici iletisimle ilgili ikna tekniklerine yonelik
(sesinizi dikkat cekecek sekilde kullanin, vurgu ve tonlamayi etkili bicimde kullanin, empati kurun,
sonuca odaklanarak bunu kafanizda canlandirin, tutarl olun ....gibi) 59 maddeyi 6neri Gslubu seklinde
tanitmiglardir. Bununla birlikte Hale ve Whitlam (1997, s.219-223), Rocha (2003; akt. Karadogon, 2003,
s.127) tarafindan uygulama 6rnekleriyle birlikte sunulan ikna teknikleri de (mesajlarinizi ve anahtar
ifadelerinizi belirli araliklarla tekrar edin; kazanacaklari seyler konusunda karsinizdaki kisilerin olumlu
hayaller kurmalarini saglayin; konuyla ilgili kisisel dlisiincelerinizi, ilginizi, tecriibelerinizi anlatin... gibi)

10 maddeyle ifade etmislerdir (Akt. Deniz, 2007: 41-46).

Demirtas (2004: 19) ise alandaki literatlr calismalariyla etkileri ispatlanmis, meslek hayatinda
oldugu gibi guinliik hayatta da en ¢ok yer bulan dokuz temel ikna teknigi oldugundan bahsetmektedir.
Bu teknikler; 6nce kiiglik sonra biiylk rica teknigi, 6nce bliyik sonra kiiglik rica teknigi, gitgide artan
ricalar teknigi, sadece o degil veya satisi tatlandirma teknigi, evet- evet teknigi, acaba degil hangi
teknigi, soruya soruyla yanit verme teknigi, yer etme teknigi, borca sokma teknigi olarak

siralanmaktadir.

iletisimde basarili olmak isteyen bireylerin ikna etme teknigini dogru ve uygun bir sekilde
kullanmalari gerekmektedir. Clinki paylasimin édnemli bir bileseni olan iletisimin saglikh bir sekilde
gerceklesmesi basariyi beraberinde getirecektir. Birey sayet ikna etme tekniklerini bilirse karsisindaki
kisinin fikirlerini aksi yonde bile olsa degistirip kendi tarafina yonlendirebilecektir. ikna etmede amag
dinleyicilerin bir konudaki dislincelerini etkileyip konusulan konudaki fikirlerin benimsenmesini ve

kabul gérmesini saglamaktir.
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iletisim siirecinde yer alan kaynak-ileti (mesaj) -kanal-alici ve déniit temel 6geleri ikna etme
sirecinde de yer alir. Kaynak, bireyler arasinda gerceklesen iletisimi baslatan ve mesaji aliciya
gonderen kisidir. iletisim siirecinin en énemli 6gesi olan kaynak hem iletisimi baslatmasi hem de
karsisindakinin tutum ve davranislarini degistirebilecegi icin basat role sahiptir. Mesaj, kaynak
tarafindan Uretilen uyaranlardir. Bu uyaranlar dilsel, gorsel, isitsel 6gelerle birlikte dil disi kodlamalarin
da icinde bulundugu bircok unsurun bilesiminden olusur. Kanal, gonderilen iletiyi hedefe ulastiran
aractir. Bu arac iletimde kullanilan her seyden olusabilir. Alici, gdnderilen mesajin hedefi olan kisidir.
Eger alici dont verirse kaynak olarak da iletisimde yer alabilir. Donit ise gonderilen ileti sonrasi alicinin

gostermis oldugu tepkidir.

Kaynak eger ikna etmek istiyorsa birincil olarak amacini net bir sekilde belirlemelidir. Bunun
icin aliciya hangi mesajlari verecegini tasarlamasi ve bunlari diizenlemesi gerekmektedir. Bu asamadan
sonra iletisini gliclendirecek bilimsel, duygusal ve ahlaki verilerini de belirledigi amaca gore
sekillendirmelidir. Sonrasinda iletinin sunumu gelmektedir. Bunun icin kaynagin, mesaji kodlama
becerisi 6n plana ¢ikmaktadir. Bireyler arasi iletisimde mesaj daha ¢ok sozli ve sozsiuz iletisim

ogeleriyle kodlanir (Deniz, 2007: 23).

Konusan kisinin, grubun, kurumun ya da toplumun saygin ve glivenilir olmasi mesaji kodlayan
ve gonderenin kaynak olmasi sebebiyle azami 6nem tasimaktadir. Clnki dinleyici ya da ikna edilecek
kisi kaynagin kim olduguyla inanilirlik dikkate alindiginda yakindan ilgilidir. Mesaj, s6zel ve gorsel cesitli
sekillerde olabilmektedir. Yani kaynagin dinleyiciye vermek istedigi konu, duygu ve dislinceler,
davranislar yahut tutumlarin kodlanmis haline mesaj demek miimkiindiir. iletilecek mesajin ne oldugu
ikna etme sirecinde fazlasiyla 6nem tasimaktadir. Clinkii iknayl temellendirecek asil fikirler mesajla
verilmektedir. Bu mesajlari ise fiziksel olarak kanal ile iletiriz. Kanalin mesaj verilirken farkli sekillerde
olmasi mesajin dogru algilanmasinda da gesitlenmeler yaratabilir. Alici ise ikna siirecindeki hedef

oldugu icin 6nem arz etmektedir.

ikna, aslinda bireyleri énceden bilmedikleri ya da dile getirmedikleri bir fikre dogru
yonlendirmeyi temele alir. Bahsi gegen yonlendirme zor kullanarak, yalanla ya da israrla yapilmaz. Tam
tersine, iyi bir 6n ¢alisma ve organizasyonu, deliller olusturmayi ve bitin bunlari Gslubunca aktarmayi

|Gzumlu kilar. Bunun sonucunda ikna, bir 6grenme siirecine evrilir (Deniz, 2007: 48).

ikna etme tekniginde iletisim becerileriyle, digerlerinin konu hakkindaki fikirleri, davranislari
ve tutumlari degistirilir. Egitim acisindan ikna edici iletisimin amaci, 6grencileri ikna ederek onlari
gelecege hazirlamaktir. Ogretmenler, isleri geregi egitimin temeli olan istendik davranis degistirme

sirecinde, ikna etme yontemini en ¢ok ve efektif kullanan meslek grubunun tyeleridir (Jamieson, 1996:
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4’den aktaran Tirkkan, 2000: 18). Dil ve iletisim becerilerinde basarili olan 6gretmenler bu

becerilerinden dolayl mesleklerinde daha tretkendirler.

ikna bilhassa konusma becerisi etkinliklerinin dikkate deger bir 6gesidir. Bireylerin konusma
egitimi aldiktan sonra daha verimli ve daha etkili bir iletisim kurmalari beklenir. Verimin ve basarinin

kistaslarindan biri de ikna etme teknigindeki yeterliligidir (Sahbaz ve Cekici, 2012: 2378).

Konusmacinin ikna edecegi aliclyl tanimasi da ikna slirecinde dnemli rol oynamaktadir. Clinkii
aliciyr iyi tanimasi konusmasini yonlendirip ikna etme siirecinde gereken degisiklikleri yapmasi

noktasinda kaynaga fayda saglayip fark yaratmasina vesile olacaktir.

ikna etme teknigi uygulanirken disiinceleri destekleyen kaynaklara ulasmak, delilleri
glivenilir bir sekilde sunmak, nicel verilere basvurmak, iletisim siirecinde ses ve beden dilini etkili ve
yerinde kullanmak gerekmektedir. Teknigin sinif icerisindeki uygulamasinda ise 6grencilerin ya da
olusturulan gruplarin verilen konu Uzerinde farkli distinceleri benimseyip digerlerini savunduklari
disiinceler hususunda ikna etmeleri beklenmektedir. Ogrencilere teknige baslamadan énce siire

verilmeli, savunduklari fikirleri destekleyecek nitelikte kaynaklara ulasmalari saglanmalidir.

Bireyin bir fikre olan tutumunu degistirmek icin ikna etme tekniginden faydalaniimaktadir.
Clnkd ikna; mevcut davranis ve tutumlarin degistiriimesi yoluyla yeni davranis ve tutumlarin
olusturulmasi sirecidir. Tlrkkan (2000: 21) iknanin amacinin, tutumlari, inanclari ve davranislari

degistirmek oldugunu belirtmistir.

Tutum bireyin belli bir konu, obje ya da fikir hakkindaki duygularini, dislincelerini ve
davraniglarini etkileyen egilimdir. Gozle goriilmeyen tutumu davranislarda yansima olarak tespit
edebilmek mimkiindlr. Bireylerin davranislarinin g¢ikis noktasi tutumdur. Yani tutumda yasanan bir
degisiklik davranis degisikligini de beraberinde getirecektir. Tutum, bireyin bir nesne, bir olay, bir olgu

ya da bir fikirle ilgili egilimleri olarak tanimlanabilir (Tavsancil, 2002: 65; Yiksel, 1994: 15).

Hovland, bireylerdeki tutumlarin sonradan 0Ogrenildigini belirtir ve ikna etme ile ilgili
¢alismalarini 6grenme kuramina dayali olarak strdiirir. Bu sebeple de eger ki tutumlar 6grenme
yoluyla edinildiyse yine ayni mantikla, 6grenmeyle degistirilebilecegini savunmaktadir. (Demirtas,

2004: 75).

Ginluk etkilesimler, konusma, dinleme ve beden dili araciligiyla gerceklesir. ikna edici
iletisimde tutum degistirmek icin kullanilan temel beceri ise konusma becerisidir. Konusma becerisi
kisinin kendini ifade etmesiyle iliskili oldugu icin iknaya ve tutum degistirmeyle dogrudan ilgilidir.
inanglari, tutumlari, niyetleri veya davranislari tizerinde bir etki olusturma olasiligi olmayan konusma

olamaz (Deniz, 2007: 16). Bu sebeple konusma tutumu 6nem kazanmaktadir.
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Konusmada baslica dikkat ceken nokta, toplumsal iliskiler ve konusmanin iletisimdeki
rolidir. Konusma slirecinde bireyin deger yargilari ve hayata bakis acisi sekillenir ve karsisina ¢ikan
durumlarla ilgili bir tutum gelistirmeye baslar. Tutum, kisinin icinde bulundugu sosyal, ekonomik ve
psikolojik ortamin GrinG oldugu ve aile yapisi, egitim, din, sosyal cevre vb. unsurlar tutumlari
sekillendirdigi icin konusma tutumu biylk 6nem tasimaktadir (Usal ve Kusluvan, 1999, s.128). Bu
dogrultuda konusmaya yonelik olumlu bir tutum bireye sosyal hayatinda ve 6gretim hayatinda basari
saglar. Bunun yaninda kisinin 6zgliven kazanmasi ve gevresiyle basarili bir iletisim kurabilmesi becerisi

de kazandirir (Karahan, 2015: 39).

Ogrenmenin énemli bilesenlerinden birisi 6gretmendir. Bu nedenle dgretmenlerin konusma
becerisini etkili bir sekilde kullanmalari gerekmektedir. Bireylerin gelecekteki hayatlarini daha nitelikli
hale getirebilmek icin bireylere kazandirilmasi gereken énemli becerilerden birisi konusma becerisi

oldugu icin konusma ve konusma tutumu 6nem kazanmaktadir.

Konusma tutumunun olumlu bir sekilde gelismesi glinliik hayattan is hayatina kadar ¢ok genis
bir 6lcekte bireye fayda saglamaktadir. Ozellikle giinimiizde bireyleri yetistiren 6gretmenlerin meslek
hayatlarinda diplomayla degil, konusma yani iletisim becerileriyle basari saglayacaklari muhakkaktir.
Bu sebeple 6gretmen adaylarinin konusma tutumlarinin olumlu yonde gelismesi 6nem kazanmaktadir.
Clnkd her giin yepyeni bilgilerle 6grencilerin karsisina ¢ikmakta ve onlari yeni bilgilere ikna etmek

zorunda kalmaktadirlar.

Bireylerin egitim hayatlari boyunca basarili olmalari onlarin tim yasamlarini biyik 6lctde
degistirecegi icin ders aldiklari 6gretmenlerin ikna etme tekniginde basarili olmalari biylik 6nem arz
etmektedir. Ogrencinin motivasyonunu saglamak ve égrenciyi hayata hazirlamak icin ikna etmek
egitimcinin gorevidir. ikna etme egitim siirecinde basariya ulasmada anahtar rolii tagimaktadir. Biitiin
bunlar dikkate alindiginda egitimcinin ikna teknigini en iyi sekilde icra etmesi gerekmektedir (Cyndie,

2001: 4).

Deniz (2007: 48-50) arastirmasinda Ulkemizde bir etkili iletisim becerisi olan ikna Uzerine
yapilan ¢alismalarin pek yaygin olmadigini, bunun egitime yansitilmasina yonelik arastirmalarin ise yok
denecek kadar az oldugunu ifade etmistir. Bu agidan 6nem kazanan calismamiz 6gretmenlerin
davranislarinin ikna teknikleriyle 6rtiismesi sebebiyle 6gretmenlerin ve 6gretmen olma yolunda olan
O0gretmen adaylarinin ikna teknigini basarili bir sekilde kullanmalari gerektigini gozler o6niine

sermektedir.

ikna etme teknigi kullanilarak gerceklestirilen iletisim siirecinde konusma tutumlarini olumlu
yonde degistirmek icin, verilen bilginin karsi tarafta gerceklestirecegi davranis ve tutum

degisikliklerinin istenen yonde olacagi varsayllmaktadir.
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Bu sebeple yukaridaki bilgiler dogrultusunda 6gretmen adaylarinin konusma tutumlarinin

ikna etme teknigi ile uygulanacak dersler sonrasindaki durumu ¢alismanin konusunu olusturmaktadir.

Arastirmada, ikna etme tekniginin 6gretmen adaylarinin konusma tutumuna etkisi ve

cinsiyete gore farkinin incelenmesi amacglanmistir.
Yontem
Arastirmanin Modeli

Arastirma deneysel desende olusturulmustur. Deneysel desen "model” arastirmacinin
kontroli altinda degiskenler arasindakinden sonug iliskilerini kesfetmek icin gdzlenmek istenen

verilerin Uretildigi arastirma alanidir (Bliytkoéztirk, 2001; Karasar, 2005).

Deneysel desenlerden zayif deneysel desende tasarlanan arastirmada tek grup Ontest-

sontest desen kullaniimistir. Bu desende islemin etkisi tek grup tzerinde yapilan galisma ile test edilir.

Tablo 1. Deneysel Desen islem Tablosu
Grup Ontest islem Sontest

G 01 X 02

Arastirma grubu

Arastirmanin calisma grubu 2017-2018 6gretim yilinda, bir devlet Universitesinin Egitim
Fakdltesi Turkce ve Sosyal Bilimler Egitimi Bolum, Sosyal Bilgiler Ana Bilim Dali S6zIU Anlatim dersini
alan toplam 75 6gretmen adayindan olusmaktadir. Ancak verilerin toplanmasinda ulasilan katilimci

sayisi 65 oldugu igin analizler 65 katilimcinin verileri Gzerinden yapilmistir.

Tablo 2. Katiimcilarin Cinsiyetlere Gére Dagilimi

Cinsiyet Sikhik (f) Yiizde (%)
Erkek 25 38.5
Kadin 40 61.5

Toplam 65 100.0

Bu 65 katilimcinin 25’i erkek 40’1 kadindir. Katilimcilarin cinsiyetlerine gore sikligi yukaridaki

tabloda verilmistir.

Veri Toplama Araglari

Arastirmanin verileri “Konusma Becerisi Tutum Olcegi” ile toplanmistir. Verilerin
toplanmasinda dlgek dn-test son-test olarak gruba uygulanmistir. Topguoglu Unal ve Ozer (2017)

tarafindan gelistirilen 6lgegin verileri, 2015-2016 egitim-6gretim yilinda egitim-6gretim yilinda 210
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dgrenciden elde edilmistir. Olgekte Agimlayici faktdér analizi uygulanmistir. Yapilan analizin sonuglarina
gore 2 alt boyuttan olusan, 5’li likert sekilde diizenlenmis 27 maddeli bir 6lcek elde edilmistir. Olcegin
glvenirligi icin i¢ tutarhlik calismasi yapilmis ve dlgegin Cronbach Alfa i¢ Tutarlilik katsayisi 0.81 olarak
hesaplanmistir. Olgegin i¢ tutarliik katsayilari; birinci boyutta “Konusma Becerisine Yénelik ilgi ve
Sevgi”.86, ikinci boyutta “Konusma Becerisine Karsi Kaygl ve Endise” .73 olarak bulunmustur. Analiz
sonuglari dikkate alindiginda 6lgek maddelerinin birbirleriyle tutarli olduklari ve 6lctilmek istenilen
tutumu yansittigi sdylenebilir. Analizler sonucunda 6lgegin gegerli ve glivenilir bir 6lgcek oldugu kanisina

varilmigtir.

islem
Arastirma sirecinde, Hogan (2007), Hogan ve Speakman (2007)’dan akt. Deniz (2007: 33-34
ve 41-46)de yer alan ikna etme teknikleri ve ikna basamaklari dikkate alinarak olusturulan 6 haftalk

plan hazirlanmis ve 6gretmen adaylari tarafindan uygulanmustir.

1. Hafta: Konusma becerisi tutum 6lgegi 6n test olarak uygulanir. Olgek sonrasi ikna etme
teknigi ile ilgili katiimcilara asagidaki bilgiler verilip ikna etme teknigini ve basamaklarini tanimalari

saglanir:

ikna edici iletisim, belli asamalarin izlenmesi sonucunda elde edilmek istenilen amaca
ulasiimasini saglar. Clink islem sonunda davranis degistirme esastir. Bireyler arasi iletisim dikkate
alindiginda ikna basamaklari “dikkat, ilgi, istek ve davranis” olmak (zere dort asamada

gerceklestirilmektedir:

1. Dikkat cekme: ikna etme icin ilk asama dikkat cekmeyle baslar. ikna edilecek kisinin ikna
edilecegi konuya dair farkh goris ve bilgiler verilerek dikkatini cekmek suretiyle yapilir. Genel olarak
birdenbire yapilan uyarici degisiklikleridir. Baslangicta yapilabildigi gibi gerek duyuldugu herhangi bir

zamanda da basvurulabilir.

2. ilgi: Aktarilmak istenen mesajin, alicinin ilgisini cekecek bir mesaj oldugu vurgulanmalidir.
Bu vurgunun ardindan da mesajin net bir sekilde verildiginden ve alicinin bu mesaji net anladigindan
emin olunmalidir. Buradaki en énemli unsur alicinin ihtiyaglarina gore bir mesaj sunmaktir. Bu
ihtiyaclarin giderilmesinde elde edeceklerinin séylenmesi de yine bu basamagi basariya ulastiracak

unsurlardandir.

3. istek: Alicinin farkli uyaranlarla dikkati cekilip iletilen mesajin ilgi cekici bir mesaj oldugu
ahc tarafindan kabul edildikten sonra istek kendiliginden uyanacaktir. Buradaki en 6nemli unsur
mesajin iletilirken sunuldugu sekildir. Mesaji veren kaynak, aliciyla duygularinin, bilgilerinin ve

isteklerinin ortakligini hissettirirse alici kendini daha yakin ve iyi hissedecektir. Bu vesileyle de direng
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gostermek yerine kabul etme egilimi gosterecek ve harekete ge¢cmek icin kendinde ¢ok daha fazla giig

bulacaktir.

4. Hareket (Davranis): ikna etmenin beklenen sonucu olan hareket eylemi, alicinin ikna
sonrasl gosterecegi davranistir. Alici istenilen yénde davranis gosterdiyse ikna etme basaril
olunmustur denilebilir. Ayrica bu hareket zorla, korkutmayla degil de istekle yapiimissa kalicilik ¢ok

daha Ust seviyede olacaktir.

Basamaklarin islevlerinin anlatilmasinin ardindan Hogan (2007), Hogan ve Speakman
(2007)"in (Akt. Deniz, 2007: 41-46), ikna edici iletisimle ilgili ikna tekniklerine yonelik tanittiklari 59

maddelik 6neriler tanitilmistir.

Bu aciklamalar sonrasinda 6grenciler ve konusacaklari konular belirlenerek arastirma

yapmalari ve onlara verilen ikna etme tekniklerini 6zlimsemeleri icin bir hafta slre taninir.

2. Hafta: Televizyonda yayimlanan dizilerin kiltiirimize vermis oldugu zararlari anlatacak bir
konusma yapmalari istenir ve dizilerdeki mesajlari sorgulamalari saglanir. Bu esnada dikkat edecekleri

ikna tekniklerinin sunlar oldugu belirtilir:
-Ortak disman, ortak sorun bulun veya olusturun.
-Net ve kesin ifadeler kullanin.

-Sebep gosterici etkisinden dolayi “ctinkl” kelimesini cevap verirken ve soru sorarken sik

kullanin.
-Kanitlariniz kesinlige dayansin.

-Karsinizdaki kisinin degerleri, ihtiyaglari, tutumlari, ilgi alanlari, onu motive eden unsurlar,

bildikleri vb. hakkinda bilgi sahibi olmaya ¢alisin. Bu, amaciniza giden yollari belirlemeyi saglayacaktir.

-Sorular yardimiyla karsimizdaki kisinin bakis acilarini, degerlerini ve inanglarini ortaya

¢ikarmaya galigin.

3. Hafta: Ogrencilerden 6grenci temsilcisi/6grenci konseyi secimine yénelik secim
propaganda konusmasi yapmalari istenir. Bu esnada dikkat edecekleri ikna tekniklerinin sunlar oldugu

belirtilir:
- Karsinizdaki insanlarla uyum saglayin.
- Bir hediye vererek ortaklik kurun.
- Kusurlarinizi, hatalarinizi itiraf etmekten ¢ekinmeyin; 6nerdiginiz seyin kusurlarini belirtin.

- Yardimcli ve paylasimci olun.
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- Karsinizdakileri iddia ve bilgilerle sasirtin.
- Algak gonulli davranin.

- Karsinizdakilere giiven verin.

- Tutarli olun.

4. Hafta: Ogrencilerden bir arkadasini, bir konuda bir seye (6rnegin ders ¢alismaya, kendisine
yeni aldigl kazag! vermeye, sevmedigi birileriyle bir araya gelmeye) ikna etmeleri istenir. Bu esnada

dikkat edecekleri ikna tekniklerinin sunlar oldugu belirtilir:

- Bir is, hareket konusunda karsinizdakilerin onayini almanizi saglayacak sorular, s6zde sorular

kullanin.

- Az bulunurluk hissi yaratin.

- Isim, rica, tesekkiir ve sebep kelimelerini konusmalarinizda sik kullanin.

-Bir seyleri dogrudan istemek yerine olasilik, tahmin, tonlama yoluyla rica etme gibi ifadeleri
kullanin.

-Yaptiginiz iyiliklerle karsinizdaki insanlarin size borglu olduklarini hissetmelerini saglayin.

5. Hafta: Ogrencilerden belirledikleri konuda karsisindakileri ikna edici sekilde konusmalari

istenir. Bu esnada dikkat edecekleri ikna tekniklerinin sunlar oldugu belirtilir:

-Etki glicii yiiksek kelimeler (sen, para, kurtarmak, sonug, saglik, kolay, ask, kesif, kanitlanmis,
yeni, glivenlik, garanti vb.) kullanin. Bu kelimelerin 6zellikle soru kaliplari iceresinde kullanilmasi daha

etkili olur.
-Olumlu sézctkler kullanin.

-insanlar eger bir konuyu bilmiyorsa da ciimlelerinizi “Sizin de bildiginiz gibi...” gibi ifadelerle

zenginlestirin. Bu, karsinizdaki kisinin size uymasini saglayacaktir.
-Ses tonunuzu, sesinizi, vurgu ve tonlamanizi konusmanizin igerigine uygun olarak ayarlayiniz.
-Beden dilinizi sozlerinizle uyumlu kullanin.
6. Hafta: Son test uygulamasi olarak konusma becerisi tutum 6lgegi uygulanir.

Verilerin Analizi

Verilerin analizinde istatistik programi kullanilmis ve veriler bagimli gruplar t-testi ile analiz

edilmistir.

330



ikna Etme Tekniginin Konusma Tutumu Uzerindeki Etkisi

Bulgular

Bu bolimde arastirmanin amaci dogrultusunda ikna etme teknigine dayali egitim alan
katilimcilarin konusma tutumundaki “ilgi ve sevgi” ile “kaygl ve endise” ye iliskin bulgulara yer
verilmistir. Asagida Tablo 4’de ikna etme tekniginin katilimcilarin konusma tutumlarinin ilgi ve sevgi

boyutuna iliskin bagimli gruplar t-testi sonuclari bulunmaktadir.

Tablo 3. ikna Etme Teknidi ile Olusturulmus Dersin Konusma Becerisi Tutumu ilgi-Sevgi Diizeylerinin Ontest-
Sontest Ortalama Puanlarinin t-Testi Sonuclari
Olgiim N o S sd t p

Ontest
65 3.97 .51
ilgi- sevgi boyutu
64 5.59 .000
Sontest
65 4.35 .33
ilgi-sevgi boyutu

p<.05

Tablo 3'te gorildigi gibi ikna etme teknigi ile olusturulmus dersin konusma becerisi tutumu
ilgi-sevgi dizeylerinin 6ntest-sontest ortalama puanlarinin t-testi sonuglarina gére sontest lehine
anlamli bir farkliik bulunmustur. ikna etme tekniginin konusma becerisi tutum 6lgegi ilgi-sevgi

faktorine olumlu bir etki yaptigi séylenebilir.

Tablo 4. ikna Etme Teknidi ile Olusturulmus Dersin Konusma Becerisi Tutumu Kaygi-Endise Diizeylerinin Ontest-
Sontest Ortalama Puanlarinin t-Testi Sonuglari
Olgiim N o] S sd t p

Ontest
65 4.17 0.37
kaygi-endise boyutu
64 4.86 .000
Sontest
65 3.78 0.59
kaygi-endise boyutu

p<.05

Kaygi-endise dizeylerinin Ontest-sontest ortalama puanlarinin t-testi sonuglarina gore
sontest ortalama puani 6ntestten daha disliktir. Buradan da uygulama sonrasi kaygi-endise diizeyinin
azaldig) tespit edilmistir. ikna etme teknigi ile olusturulmus dersin konusma becerisi tutumu kaygi-
endise diizeylerinin 6ntest-sontest ortalama puanlarinin t-testi sonuglarina gore sontest lehine anlaml
bir farklilik bulunmustur. ikna etme tekniginin konusma becerisi tutum 6lcegi kaygi-endise faktériine

olumlu bir etki yaptigi sdylenebilir.
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Tablo 5. ikna Etme Teknidi ile Olusturulmus Dersin Konusma Becerisi Tutumu Ontest-Sontest Ortalama
Puanlarinin t-Testi Sonuglari.

Olgiim N o S Sd t p
Ontest 65 3.92 42

64 6.75 .000
Sontest 65 4.30 .30

p<.05

ikna etme teknigi ile olusturulmus dersin konusma becerisi tutumu dntest-sontest ortalama
puanlarinin t-testi sonuclarina goére sontest lehine anlamh bir farkliik bulunmustur. ikna etme

tekniginin konusma becerisi tutumunu olumlu yénde etkiledigi sonucuna varilabilir.

Tablo 6. ikna Etme Teknigi ile Olusturulmus Dersin Konusma Becerisi Tutumu Ontest-Sontest Ortalama
Puanlarinin Cinsiyete Gére t-Testi Sonuglari

Olgiim Cinsiyet N o SS Sd t p

ilgi-sevgi Erkek 25 4.41 31

63 1.10 .263
boyutuna gore cinsiyet Kiz 40 431 34
Kaygi-Endise boyutuna Erkek 25 4.22 35

. 63 86 .276
gore cinsiyet Kiz 40 4.13 39
Erkek 25 4.36 .28

Cinsiyete gore konusma
63 1.19 .243

tutumu Kiz 40 4.27 30

ikna etme teknigi ile olusturulmus dersin konusma becerisi tutumu 6ntest-sontest ortalama
puanlarinin cinsiyete gore t-testi sonuclari dikkate alindiginda konusma becerisi tutumunun cinsiyete

gore anlamli bir farklilk yaratmadig1 sonucuna ulasiimistir.
Tartisma, Sonug ve Oneriler

ikna etme tekniginin 6gretmen adaylarinin konusma tutumuna etkisinin incelenmesi
amaglanan calismada yapilan analizler sonucunda ikna etme teknigi ile olusturulmus dersin konusma
becerisi tutumu olumlu yonde etkiledigi sonucuna ulasilmigtir. Ayrica arastirmada ikna etme tekniginin
konusma becerisi tutum olgegi ilgi-sevgi faktori ile kaygi-endise faktoriine de olumlu bir etki yaptigi

sonucuna ulasiimistir.

Ayan, Katranci ve Melanlioglu (2014) yaptiklari ¢alismada konusma becerisinin 6gretmen
adaylarinin en ¢ok zorlandiklari dil becerisi oldugunu ifade etmislerdir. Konusma giinliik hayatta en ¢ok
kullanilan dil becerisi olmasina ragmen en zorlanilan becerilerden biridir. Ozellikle topluluk karsisinda
konusma esnasinda kaygi diizeyinin artmasi, bireyin heyecanina yenik diismesi, entelektiel altyapisinin

yetersiz olusu, toplulugun konusana bakis acisi vb. gibi sebeplerle konusma tutumu olumsuz yénde

332



ikna Etme Tekniginin Konusma Tutumu Uzerindeki Etkisi

etkilenmektedir. Bu agidan bakildiginda konusanin bu kaygisinin lzerine gitmesi ve olumsuz olarak
algilanan bu durumu olumlu yénde degistirmesi hem kendi ¢abasi hem de egitim kurumlarindaki
ogretmenlerin destegi sonucunda gelistirmesi beklenmektedir. Bu bakimdan ikna etme teknigi ile
hazirlanmis derslerin 6gretmen adaylari icin uygulanmasi ve 6gretmen adaylarinin konusma tutumlari

Gizerindeki olumlu etkisi 6nem kazanmaktadir.

iletisimde &nemli bir yere sahip olan ikna etme teknigine hassasiyet gdsterilmesi, dgrencilerin
diger becerilerinin de saglikh bir sekilde ilerlemesine fayda saglayacaktir. Sonucgta 6zgliveni ylksek,
iletisimde basaril kisiler olarak yetismelerine yol agacaktir. Kurudayioglu ve Yilmaz (2014) yaptiklari
¢alismada 6grencilerin ikna etme tekniklerini ve tirlerini bilmesi gerektigini, ¢ciinkli 6grencilerin pek

cok ikna cesidiyle yuzlestiklerini belirtmektedirler. Bu da calismamizi destekler niteliktedir.

Yildiz Demirtas ve Sucuoglu (2011) yaptiklari calismada ¢ocuklarin is birlikli galisma esnasinda
katiimda bulunmak istemeyen arkadaslari oldugunda sergiledikleri davranislarin dagilimini
incelemisler ve %33.3 oraninda arkadaslarini ikna etmeye calistiklarini tespit etmislerdir.
Arastirmacilar, cocuklarin is birlikli calisma esnasinda birbirlerinin fikirlerini reddettiklerinde
sergiledikleri davranislari incelediklerinde ise konusup birbirlerini ikna etmeye ¢alisarak konu tzerinde
tartistiklarini ortaya koymuslardir. Yildiz Demirtas ve Sucuoglu (2011) yapmis olduklari diger bir
calismada ise “cocuklarin kendi kendini gorev konusunda ikna etme” oranini %18.42 olarak tespit
etmislerdir. Bu durum ise iknanin bireyin kendisine de yonelik bir siire¢ oldugunu ortaya koymaktadir.
Bu durumlar dikkate alindiginda iknanin her yas ve 6gretim kademesinde 6nemini yansitmasi agisindan

yapilan arastirmalar calismamizla 6rtismektedir.

Kayabasi ve Akcengiz (2014) yaptiklari galismada 6gretmen adaylarinin zihinsel, davranissal
ve duyussal iletisim becerileriyle cinsiyetleri arasinda anlamh bir farklilik bulunmadigl sonucuna
ulagmiglardir. Ayni sekilde Ozkan ve Kinay (2015) &égretmen adaylarinin konusma kaygilarinin
inceledikleri galismalarinda cinsiyetin konusma kaygisi tGzerinde anlamli bir etki ortaya ¢ikarmadigi
sonucuna ulasmislardir. Bu sonuglar ¢alismamizda ikna etme tekniginin konusma tutumu Uzerindeki
etkisinde cinsiyetin anlaml bir farkllik yaratmadigi sonucuyla értiismektedir. Fakat Misirli (2008) ‘nin
yaptigl arastirma ise, calismamizin tersine cinsiyet farkhliklarinin iletisimi engelleyen etkenlerden
oldugu sonucuna ulasmistir. Ayrica calismamizin sonucuyla ortlismeyen baska bir sonug¢ da Deniz
(2007: 189)’in yaptigi calismada ikna beceri ve tekniklerini uygulama konusunda bayan 6gretmenlerin,

erkek meslektaslarina gére daha ileri bir diizeyde oldugu yani cinsiyete gore anlamli bir fark olmasidir.

Yaptiklari calismalarinda yaratici drama etkinliklerinin Tirkce 6gretmen adaylarinin konusma
becerilerine etkisini inceleyen Ayka¢ ve Cetinkaya (2013) yaptiklar yaratici drama uygulamasi

etkinliklerinin Tlirkce 6gretmeni adaylarinin konusma becerilerini olumlu yonde gelistirdigi ve konusma
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surelerinin uzadigl sonucuna ulasmislardir. Maden’in (2011) rol kartlarinin konusma egitimindeki
basari ve tutum Uzerindeki etkisini inceledigi calismasinda, rol kartlari ile islenen dersin konusma
becerisi baglaminda geleneksel 6gretime gore daha etkili oldugunu tespit etmistir. Bu ¢alismalardan
hareketle, konusma becerisi ve konusma tutumunun gelistiriimesinde dersin yontem ve tekniklerle
zenginlestirilmesinin olumlu yonde etkiledigi gortlmektedir. Bu baglamda yapilan c¢alismalar,

calismamizi destekler niteliktedir.

Konusma tutumunun ikna teknigiyle gelistiriimesi amaciyla yapilan arastirmamiz sonucunda

asagidaki oneriler getirilebilir:

1- Konusma becerisinin ve tutumunun gelistiriimesi icin konusma becerisi ile ilgili ydntem ve

tekniklerle olusturulan yeni deneysel ¢alismalar yapilabilir.

2- Konusma becerisinin ve tutumunun gelistirilmesi icin konusma becerisi ile ilgili etkinliklere

daha fazla yer ayrilabilir.

3- Deneysel calismalar yaninda calismalar karma desende sekillendirilip 6grenci ve 6gretmen
gorisleri alinabilir. Boylelikle eksiklikler, sorunlar ve yapilmasi gerekenler icin elde edilen gorislerle yol

haritasi olusturulup bu dogrultuda ¢calismalar yapilabilir.

4- Ogretmen adaylarinin konusma becerisini gelistirici faaliyetlerden azami surette
yararlanmalari gerekmektedir. Clinki ikna edici iletisim egitim ortaminda daha ¢ok bu beceriye

baghdir.

5- ikna etme teknikleri konusmanin ydntem ve tekniklerini dogru sekilde uygulamaya
dayanmaktadir. Ogretmen adaylarinin 6gretmenlik yaparken égrencilerini ikna edecek teknikleri iyi

bilmeleri ve etkili bir sekilde kullanmalari saglanmalidir.

6- Egitim Fakiilteleri biinyesinde yer alan S&zIi Anlatim, Etkili iletisim Becerileri, Konusma
Egitimi gibi derslerin igeriginde ikna etme teknikleri daha detayli verilmesi ve 6gretmen adaylarinin

bunlari daha verimli kullanmalari saglanmalidir.
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Extended Abstract
Introduction

Persuasion can occur in the form of the reality of what is expressed, of the interlocutor to change his/her
behaviors, or of the person in favor of an opposite idea.

Individuals who want to be successful in terms of communication must use persuasion techniques
correctly and appropriately. Communication is an important component of sharing, and successful
communication will lead to success accordingly. The aim of the persuasive communication in terms of education
is to prepare students for the future.

In order to change the attitudes positively in the communication process using the persuasion
technique, it is assumed that the behavior and the attitude changes on the other side effected by the given
information will be in the desired direction.

For this reason, in accordance with the above information, the assumption of the study is that the pre-
service teachers’ speaking attitudes change after the courses applied with the persuasion technique.

In the study, it is aimed to investigate the effect of the persuasion technique on pre-service teachers’
speaking attitudes.

Method

The study was conducted in the experimental design. The study group of the research consisted 75 pre-
service teachers who took Oral Expression course in 2017-2018 academic year. However, since the number of
participants involved in the experiment was 65, the analyses were conducted on the data of 65 participants.

The data of the study were collected with the “Speaking Skill Attitude Scale”. In the data collection, the
scale was applied to the group as pre-test and post-test. The scale developed by Topguoglu Unal and Ozer (2017)
is a 5-item Likert-type scale consisting of 2 sub-dimensions and 27 items. The Cronbach Alpha Internal
Consistency coefficient of the scale was calculated as 0.81. Internal consistency coefficients of the scale; in the
first dimension “Interest in Speaking Skill” was found as .86; in the second dimension “Anxiety and Concern for
Speaking Skill” was found as .73. During the research process, a 6-weeks course plan which was formed by taking
the persuasion technique into consideration was prepared and applied. In the data analysis the statistical
program was used, and the data were analyzed by the dependent t-test.

Result and Discussion

A significant difference was found in favor of the post-test between the pre-test (M=3.97, SD=.51, p=
.000) and post-test (M=4.35, SD=.33, p=.000) results of the speaking skill attitude interest levels of the course
which was structured by the persuasion technique. It can be concluded that the persuasion technique has a
positive effect on the interest factor of the speaking skill attitude scale.

A significant difference was found in favor of the post-test between the pre-test (M= 3.78, SD= .59, p=
.000) and post-test (M= 4.17, SD= .37, p=.000) results of the speaking skill attitude anxiety-concern levels of the
course which was formed by the persuasion technique. It can be concluded that the persuasion technique has a
positive effect on the anxiety-concern factor of the speaking skill attitude scale.

A significant difference was found in favor of the post-test between the pre-test (M= 3.92, SD= .42, p=
.000) and post-test (M=4.30, SD=.30, p=.000) results of the speaking skill attitude of the course which was formed
by the persuasion technique. It can be concluded that the persuasion technique has a positive effect on the
speaking skill attitude.

No significant difference was found on speaking skill attitude between genders.

In this study, it was concluded that the persuasion technique affects the speaking skill attitude positively.
Displaying sensitivity to the persuasion technique will help students improve other skills. As a result, it will lead
them to grow up as people with high self-confidence and to be successful in the communication.
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