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Ders Kodu Dersin Adi Yanyil Teori Uygulama Lab Kredisi
SPR511 Etkili Tletisim ve Tkna 1 3 0 0 3
On Kosul

Derse Kabul Kosullari

Dersin Dili Tirkce

Tara Zorunlu

Dersin Duzeyi YUksek Lisans

Dersin Amaci Etkili iletisim ve ikna spor yonetiminin her asamasinda énemli bir rol

oynar. Performans yonetimi, paydaslarla iliskiler, uluslararasi rekabet
kosullari, spor yoneticilerinin ginumuz kosullarina uygun etkili
iletisim yontem ve tekniklerine sahip olmalarini zorunlu kilmaktadir.
Bu editim kapsaminda, kisilerarasi iletisimde, ikna stratejilerinin
olusturulmasi ve yonetimi; etkili iletisim becerilerinin gelistiriimesi ve
iletisim sureclerinin stratejik kullanimina iligkin bilgi ve deneyim
kazandirilmasi amaclanmaktadir.

Icerik 1. Giris: Genel Degerlendirme
Surdurulebilir ve esneklik iceren yeni iletisim ortamlarina uygun
ikna kavrami - lkna ve maniplasyon arasindaki fark nedir -
Etkili iletisimin sporda sagladigi acilimlar 2. Tarihsel perspektif - ikna kavraminin dontsimu
Gallo, C. (2019). The art of persuasion hasn’t changed in 2000
years. Harvard Business Review.
3. Sosyal Etki nasil ikna eder? Kitle psikolojisi, uyum ve itaat
Le Bon, Gustave, and Kitleler Psikolojisi. "¢cev." Hasan Can,
Ankara (2014)
Kagitgibasi, C., & Cemalcilar, Z. (2014). Dinden buglne insan ve
insanlar: Sosyal psikolojiye giris. Evrim.
4. Yale Universitesi iletisim ve Tutum Dergisimi Laboratuvari
arastirma sonugclari - Etkili Kaynagin ozellikleri
inanilirhik - Sayginlik - Givenilirlik
Hovland, Carl I. Changes in attitude through communication. The
Journal of Abnormal and Social Psychology, 1951, 46.3: 424.
5. Yale Universitesi Tletisim ve Tutum Der§isimi Laboratuvari
arastirma sonuglari - Etkili Mesajin ozellikleri
Gorus farki - Mesajda duygusal 6gelerin kullanimi
Hovland, Carl I. Changes in attitude through communication. The
Journal of Abnormal and Social Psychology, 1951, 46.3: 424.
6. “Kalict Mesaj” 6geleri
McKee, R., & Fryer, B. Storytelling that moves people. Harvard
business review, 81(6), 51-55., 2003
Conger, Jay A. The necessary art of persuasion. Harvard Business
Review Press, 2008.
7. Ara Sinav
8. Iknanin 6 temel prensibi
Cialdini, Robert B. Iknanin psikolojisi. Kapital medya, 2001.
9. Ikna prensiplerinin spor psikolojine uyarlanmasi
Jackson, Ben, James Dimmock, and Josh Compton, eds. Persuasion
and communication in sport, exercise, and physical activity.
Routledge, 2017.
10. Sporda etkili iletisim yontemi olarak Oyunlastirma ve BuyUk Veri
kullanimi
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