[\{\l Dr. Nurettin ALABAY
Iletisimde Kanal Secimi

Iletisimde kanal secimi, mesajin hedef kitleye etkili bir sekilde ulastirilmasi ve iknanin
saglanmasi acisindan kritik bir oneme sahiptir. Kaynaklarinizda bu konuyla ilgili ¢esitli
bilgiler bulunmaktadir.

Farkl Iletisim Kanallarn ve Ozellikleri

» Kaynaklar, iletisimin fiziksel iletiminden sorumlu olan kanalin ¢ok degisik yollardan
olusturulabilecegini belirtmektedir. Bunlar arasinda bes duyu organimiz veya
kitle iletisim araclar sayilabilir.

» Dale G. Leathers (1986) dokuz kanal belirtirken, sozstz iletisim baglaminda daha fazla
kanallar/unsurlar bulunmaktadir:

o Yuz ifadeleri

o GOz hareketleri

o Govde hareketleri

o Mesafe (alanin kullanilmasi)

o Kisisel gorunum

o Sessel faktorler (sesin siddeti, tonu)
o Sesin ritmi

o Dokunma/temas Mark Knapp (1978) ise sekiz kanal siralamaktadir:
o Cevre (mimari ve mobilya)

o Alan kullanimi

o Fiziksel gorunium ve giyim

o Fiziksel davranislar ve hareketler

o Dokunma

o Yuz ifadeleri

o Goz hareketleri

o Ses

Kanalin Etkililigini Etkileyen Faktorler

 Yapilan arastirmalar, ayni iletinin degisik kanallardan verilmesi sonucunda
iletilerin etkilerinin de degisik oldugunu gostermektedir.

* Cok genis kapsamli ve karmasik yapiya sahip olmayan iletiler sozli araclar
kullanilarak aliciya ulastirildiginda basili yayinlara oranla ¢cok daha fazla etki
sagladigi saptanmistir. Buna karsilik, kapsamin derecesinin yiikselmesi ile
birlikte yazil1 kanallarin etkisi de artmistir. Bunun nedeni olarak, alicinin iletiyle
ilgili sorular1 oldugunda geri donme sansina sahip olmasi gosterilmistir.

o Gurulti, iletisim sturecinde yer alan ve gonderilen ileti ile alinan ileti arasinda
herhangi bir fark yaratan bir 6gedir. Iletisim bilimci Berlo’nun modeline gore giiriiltii,
iletinin kod aciminin yapilmasina ters etki yapmakta ve ¢atisma meydana
getirmektedir. Gurultunun en aza indirilmesi, buyuk oranda iletisimde kullanilan
kanala ve iletinin iyi ve gereklerine uygun bicimde kodlanip kullanilmasina
baghdir.

« Ikna edici iletisimde basar1 saglamak isteyen kaynak, ikna etmek istedigi kisileri
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tanimalidir. Bu tanima stuireci, alicilarin gozlemlenmesini, duygu ve disuncelerini
ogrenmek igin diyalog kurulmasini, ne soylediklerinin ve nasil soylediklerinin analiz
edilmesini icerir.

Pratik Hususlar ve Stratejiler

« Ikna edici iletisimde, kaynak hedefi/alicilar1 tanimali, ihtiyaclarim 6grenmeli ve
ikna mesajim1 buna gore bicimlendirmelidir. Ikna mesaji daha sonra uygun bir
arac¢ ve kanal yardimiyla sunulmali ve alicilardan geri bildirim alinmalidir.

« Ikna ediciler, izleyicilerin neye inandiklarini 6grenmek icin zaman harcamal ve sonra
izleyici inanclarin1 kendi konularina baglamak icin cesitli taktikler kullanmalidirlar.

» “Yer Etme” taktigi, verilen tasarinin izleyicinin hafizasinda bes duyudan biriyle bir
yol agmak icin kullanilmaktadir. Bu nedenle, restoran reklamlarinda oldugu gibi,
bircok duyuya hitap eden kanallar ve mesajlar kullanilabilir.

 Son yillarda televizyon izleyicilerinin sayisindaki dusis, iletisim aglarinin genis
yayin (broadcasting) yerine daha hedefli dar yayin (narrowcasting) yaklasimlarini
tekrar dusunmesine neden olmustur. Ancak, demografik olarak daha ¢esitli bir alic1
kitlesini harekete gecirme cabalariyla genis yayina bir donus de gozlemlenmektedir.
Genis yayin, yuksek derecede fark edilebilir bir usul yaratmaya ¢alisan reklamcilar igin
etkili olabilir.

Ozetle, iletisimde kanal se¢imi, mesajin icerigine, karmasikligina, hedef kitlenin
ozelliklerine, ulasilmak istenen duyulara ve gevresel gurulti faktorlerine dikkat
edilerek yapilmahdir. Hem sozel hem de sozsuz iletisim kanallar ikna surecinde onemli
roller oynar ve dogru kanal secimi, mesajin etkisini ve ikna basarisin1 onemli olciide
artirabilir.
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