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Reklam
Reklam ve ikna, bireyleri duygusal, bilişsel ve davranışsal açılardan etkilemeye çalışan bir
iletişim pratiğidir ve ikna edici bir iletişim faaliyeti olarak kabul edilir. Reklamın temel
amaçlarından biri, alıcılarına birtakım ürünlere, hizmetlere veya kurumlara yönelik mesajlar
sunarak onları ikna etmektir. Başka bir deyişle, bütün reklamlar bilgilendirmek,
hatırlatmak ve ikna etmek amacıyla tasarlanmaktadır. İknanın temel amacının bir
değişim yaratmak olduğu düşünüldüğünde, reklamcılık bağlamında bu değişim en
nihayetinde satın alma davranışına yol açmaktır.

İkna
İkna, başkalarının belirgin değerlerini, isteklerini, inançlarını ve eylemlerini değiştirmeye
çalışan bir süreç; başkalarından gelen bilgilere maruz kalmaktan kaynaklanan tutum
değişikliği olarak tanımlanabilir. Yani ikna, bireyin bir nesneye, kişiye, kuruma ya da olaya
yönelik olumlu veya olumsuz tepkisel eğilimi olan tutumları etkileme amacı
taşımaktadır. Reklam da tüketicileri pazarlamanın sonuçlarını en üst düzeye çıkaracak
şekilde ikna etmeyi amaçlayan bir kitlesel bilgi iletişimidir. Bu amaçla reklamveren,
tüketici değeri, tutumu, sınıfı ve kültürü gibi bilgileri analiz ederek ikna edici
mesajlar üretir.

İkna Teorileri
İkna teorileri, reklamın alıcılarına nasıl yöneldiğini anlamak için önemli bir çerçeve sunar.
Reklam mesaj stratejileri, yaratıcı stratejiler üzerinden yapılandırılıp sunulsa da ikna
kavramı reklamla en fazla ilişkili olan kavramlardan biridir.

Aristo’nun Üç İkna Kanıtı
Aristo’nun üç ikna kanıtı olan ethos (kaynağın güvenilirliği), pathos (duygusal
çekicilik) ve logos (mantıksal kanıt), reklamda sıklıkla kullanılmaktadır.

Ethos, topluluklar önünde konuşan kişinin inandırıcılık, dürüstlük ve yeterlilik
düzeyini ön plana çıkarır. Reklam bağlamında ethos, tanık veya ünlü kullanımı
stratejisiyle ilişkilidir. Dürüst ve güvenilirliğiyle tanınan kişilerin reklamlarda yer
alması, ürüne olan güveni artırabilir.
Pathos, izleyicinin duygularına hitap eder ve ürünü alma isteği doğurur.
Reklamlar, tüketicinin ürünle empati kurmasını sağlayarak duygusal bir bağ
oluşturmayı hedefler. Güzel imgeler, etkileyici müzikler ve duygusal anlatılar pathos
yoluyla iknayı güçlendirebilir.
Logos, mantığın baskın olduğu retorik unsurudur ve tüketicinin zekasına ve
mantığına seslenen özellikleri ön plana çıkarır. Reklamlarda somut bilgiler,
istatistiksel veriler ve karşılaştırmalar sunularak tüketicinin rasyonel bir karar
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vermesi amaçlanır.

Reklam Mesaj Stratejileri
Puto ve Wells (1984), reklam mesaj stratejilerini bilgisel ve transformasyonel olmak üzere
ikiye ayırmıştır.

Bilgisel reklamlar, marka ile ilgili olgusal bilgiler sunar, potansiyel tüketiciler için
doğrudan doğruya önemli olan bilgiler verir ve tüketicinin doğrulanabilir olduğunu
kabul ettiği veriler sunar. Bu tür reklamlar logos ilkesine dayanır.
Transformasyonel reklamlar ise ürünün sadece objektif bir tanımından ziyade daha
zengin, daha sıcak, daha heyecan verici ve daha keyifli bir kullanım deneyimi
sunmalıdır. Bu tür reklamlar daha çok pathos ve ethos ilkelerine dayanır ve tüketicinin
duygusal ve psiko-sosyal ihtiyaçlarına hitap eder. İncelenen yapı reklamlarında sıklıkla
irrasyonel çekicilik içeren transformasyonel mesaj stratejilerinin kullanıldığı
görülmektedir.

Yapı reklamları örneğinde görüldüğü gibi, reklamlar sadece fiziksel ihtiyaçlara değil, aynı
zamanda psiko-sosyal ihtiyaçlara da yönelir ve bireysel ve toplumsal kimlikleri ifade
edici bir anlatı üzerine inşa edilir, statü ve prestij sunumunu içerir ve kültürel yapıyı da
barındırarak ikna edici bir iletişim pratiği sunar. Bu reklamlar genellikle prestij, ihtişam,
manzara, ayrıcalık, rüya, hayal, lüks gibi imaj kökenli ifadeleri sıklıkla kullanır.

Görsel Retorik
Görsel retorik de reklamda önemli bir ikna aracıdır. Görsel ürünlerdeki imgelerin analizi,
izleyenlerin nasıl ve neye ikna edileceği açısından önemlidir. Reklamlarda kullanılan
görsellerin tasarımı, kompozisyonu, renk kullanımı ve semboller, hedef kitle üzerinde
istenilen etkiyi yaratmak için dikkatlice seçilir.

Son olarak, ikna edici iletişimde etik de önemli bir unsurdur. İkna, dürüst ve uygun bilginin
sunulması yoluyla alıcının otonomisine saygı göstermeyi içerir ve propaganda, zorlama ya da
aldatma olmamalıdır.

Reklam ve ikna arasındaki bu güçlü ilişki, reklamcılığın tüketicilerin zihinlerinde ve
kalplerinde yer edinme çabasıyla her geçen gün daha da önem kazanmaktadır.
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