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Tutumlar ve İkna Nedir?
Çalışma Kağıdı

Tutumlar, bir konu hakkındaki duygu, düşünce ve davranış eğilimlerimizi belirleyen kalıplardır. İkna
ise bu kalıpları, karşı tarafın düşünce ve davranışlarını etkileyerek değiştirmeyi amaçlayan bir
süreçtir.
Sorular
1. Aşağıdakilerden hangisi bir tutumun bilişsel bileşenini ifade eder?
A) Bir ürünü beğenme
B) Bir ürünü satın alma isteği
C) Bir ürünün kalitesi hakkındaki düşünceler
D) Bir ürüne karşı olumlu hisler
2. Bir kişinin sigara içme tutumunu değiştirmek için yapılan sağlık uyarıları hangi ikna
tekniğine örnektir?
A) Sosyal Kanıt
B) Duygusal Çağrı
C) Bilgilendirme
D) Otorite
3. İkna sürecinde mesajın kim tarafından verildiği, hangi faktörle ilgilidir?
A) Mesajın İçeriği
B) Alıcının Özellikleri
C) İletişim Kaynağı
D) İletişim Kanalı
4. Bir ürün reklamı izleyen bir kişinin tutumunu nasıl etkileyebilir?
5. Sosyal bir kampanyanın insan tutumlarını değiştirmedeki rolü nedir?
6. Tanımla: Tutum Nedir?
7. Tanımla: İkna Nedir?
8. Tanımla: Tutumların Bileşenleri Nelerdir?

Notek ile bu konuyu AI hocayla, Apple Pencil ile çalış:
https://apps.apple.com/app/id6766946341
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Cevap Anahtarı
1. C) Bir ürünün kalitesi hakkındaki düşünceler — Bilişsel bileşen, konu hakkındaki düşünceleri ve
inançları kapsar.
2. B) Duygusal Çağrı — Sağlık uyarıları genellikle korku veya endişe gibi duygusal tepkiler
uyandırarak davranışı değiştirmeyi hedefler.
3. C) İletişim Kaynağı — Mesajı veren kişinin güvenilirliği, çekiciliği gibi özellikleri iletişim kaynağı
faktörünü oluşturur.
4. Reklam, ürün hakkında olumlu duygular (mutluluk, arzu) ve düşünceler (faydalı, kaliteli)
uyandırarak kişinin ürüne yönelik tutumunu olumlu yönde değiştirebilir. Bu, ikna sürecinin bir
örneğidir.
5. Kampanyalar, bilgilendirme, duygusal çağrılar ve sosyal kanıtlar kullanarak insanları belirli bir
konuya (örneğin çevre bilinci) yönelik tutumlarını benimsemeye veya değiştirmeye teşvik eder.
6. Belirli bir nesne, kişi, olay veya fikre yönelik değerlendirici tepki.
7. Tutumları değiştirmeye yönelik iletişimsel çaba.
8. Bilişsel (düşünceler), Duyuşsal (duygular) ve Davranışsal (eğilimler).

Bounlu
Tüm kartlar, adım adım çözümler ve AI hoca desteği Notek uygulamasında.
Sınav tarihlerini Promy otomatik hatırlatıcıya çevirir.
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