
İçerik

Ders Kodu Dersin Adı Yarıyıl Teori Uygulama Lab Kredisi AKTS

RPP309 İkna Süreci 5 2 0 0 2 4

Ön Koşul

Derse Kabul Koşulları

Dersin Dili Fransızca

Türü Grup Zorunlu

Dersin Düzeyi Lisans

Dersin Amacı Bu ders kapsamında;

Tarihsel bir perspektifle medya, birey ve toplum iletişiminde etki

mekanizmalarının değişimini açıklamak; sosyal psikoloji alanında

geliştirilen araştırmalardan hareketle iknayı yeni iletişim ortamları ve

etkileşim sürecine uygun olarak tanımlamak; tutum ve davranış
değişikliğini yaratan koşulları anlamak; siyasi iletişim, halkla ilişkiler,

pazarlama, reklam, kişilerarası iletişim alanlarında iletişim sürecinin

etkin kullanımına yönelik strateji oluşturma becerisi kazandırmak,

hedeflenmektedir.

İçerik Ders tanıtımı

Tarihsel perspektifte iknanın değişen tanımı

Aristoteles ve Retorik

II. Dünya Savaşı ve Propaganda

G. Le Bon “ Kitleler Psikolojisi”

G. Tarde “ Taklit Kanunları

Tutum Değişimine Kuramsal Yaklaşımlar

Tutum Nedir?

Festinger’in “Bilişsel Çelişki Kuramı”

C. Hovland “ Temel İletişim ve Tutum Değişimi

Modeli”Kaynağın özellikleri

C. Hovland “ Temel İletişim ve Tutum Değişimi

Modeli” İletişimin özellikleri: Görüş Farkı, Tek Yönlü – Çift

Yönlü iletişim – Duygusal, Ussal İletişim
Hedefin özellikleri

Mc Guire’in İkna Edici İletişim Modeli

Greenwald'ın İkna Edici İletişim Modeli

Petty ve Cacioppo, “Ayrıntılı İnceleme Olasılığı

Modeli”- ( ELM)

Teknoloji ve İkna 

Stanford Üniversitesi İkna Edici Teknoloji Laboratuarı

araştırma sonuçlarının incelenmesi

Kampanya Analizi I: Siyasi İletişim, Reklam,

Sosyal Sorumluluk Projeleri alanlarında uygulamalar
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Teori Konu Başlıkları

Hafta Konu Başlıkları

1 Ders planının ve ders kapsamında yapılacak çalışmaların tanıtılması

2 Aristoteles ve Retorik

3 II. Dünya Savaşı ve Propaganda

4 G. Le Bon “ Kitleler Psikolojisi”

5 G. Tarde “ Taklit Kanunları"

6 C. Hovland “ Temel İletişim ve Tutum Değişimi Modeli -Kaynağın özellikleri

7 C. Hovland “ Temel İletişim ve Tutum Değişimi Modeli -Mesaj ve Alıcının özellikleri

8 Vize sınavı

9 Mc Guire’e göre İkna Edici İletişim Faktörleri

10 Greenwald'e göre İkna Edici İletişim Faktörleri

11 Petty ve Cacioppo, “Ayrıntılı İnceleme Olasılığı

12 Festinger Bilişsel Çelişki Modeli

13 Teknoloji ve İkna

14 Kampanya Analizi I: Siyasi İletişim, Reklam, Sosyal sorumluluk uygulamalarından örnekler
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