GÜNLÜK DERS PLANI
	1.BÖLÜM

	DERS
	MEDYA OKURYAZARLIĞI

	SINIF
	7-8. Sınıf

	ÜNİTE
	İKNA ARACI OLARAK MEDYA

	KONU
	İKNA DİLİ

	SÜRE
	40’+40’=80 dk.

	TARİH
	4-8 Mayıs 2026


	2.BÖLÜM

	Kazanımlar
	SMOY. 5.1. Medya iletilerinde dilin, yazıların, seslerin ve görsellerin ikna etme amacıyla nasıl kullanıldığını kavrar.

	Değerler ve Yetkinlikler 
	Bilgi okuryazarlığı, problem çözme, araştırma, uzlaşma
Nesnellik,  sabır,  etik

	Yöntem ve Teknikler
	Anlatım, soru-cevap, beyin fırtınası, inceleme, tartışma

	Kullanılan Eğitim Teknolojileri-Araç, Gereçler ve Kaynakça
	Ders Kitabı, Akıllı Tahta, EBA, Gazete haberleri, Sosyal medya uygulamaları

	ÖĞRETME VE ÖĞRENME ETKİNLİKLERİ:
· Dikkati Çekme
· Güdüleme
· Derse Geçiş
· Bireysel Öğrenme Etkinlikleri (Ödev, deney, problem çözme vb.)
· Grupla Öğrenme Etkinlikleri (Proje, gezi, gözlem vb.)
· Özet
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	· Anne babanızı bir konuda ikna etmek için neler yapıyorsunuz? Sorusu sorulur.
· Ders kitabındaki metinler okutulur ve etkinlikler yapılır.
.
İnsanlar çoğu zaman çeşitli konularda birbirlerini ikna etmeye çalışırlar fakat bazen bu durum çok daha önemli bir hâl alabilir. İş artık uzmanlık gerektirir ve ikna etme sanatına dönüşür. Bu uzman; köprüde intihara kalkışan kişiyi vazgeçirmeye çalışan bir polis, hastasını tedaviye ikna etmeye çalışan bir psikiyatrist veya kalabalık kitleleri ikna etmeye çalışan bir siyasetçi olabilir.
İkna dilini en etkili kullanan kişiler satış temsilcileridir. Birçok farklı tekniği kullanarak karşılarındaki kişiyi ikna etmeye çalışırlar. Medya da bu teknikleri geliştirerek iletilerinde kullanmaktadır.
• Önce Küçük Sonra Büyük Rica: Bu teknikte kişiden, önce kolaylıkla kabul edebileceği bir talepte bulunulur. Ardından da adım adım daha büyük talepler sıralanır.
• Önce Büyük Sonra Küçük Rica: Öncelikle, reddedilme olasılığı yüksek bir taleple başlanılır ve ardından da basamak basamak asıl amaca gelinir. 
• Gitgide Artan Ricalar: Önce “Evet!” denilecek teklif sunulur ve “Evet!” denilecek son noktaya kadar öneriler yapılır ve teklif büyür. 
• Acaba Değil, Hangi: Gereksinim duyulup duyulmadığı, seçim yapmak isteyip
istemediği sorulmadan kişiye doğrudan seçeneklerin sunulduğu bir tekniktir. 
• Yer Etme: Bu teknikte beş duyudan en az birine hitap edecek şekilde mesaj üretilir. 
• Borca Sokma: Müşteri için büyük çaba sarf eden bir satış temsilcisi isteyerek veya istemeyerek bu tekniğe başvurmuş olur. 
• Önce Ver Sonra Geri Al: Müşterinin ürüne bağlanması için öncelikle uygun fiyat, hediye ek ürün gibi tekliﬂerin verildiği ve müşterinin ürüne bağlılığını güçlendirdikten sonra da bu yüksek vaatlerin geri alındığı bir tekniktir. 

	3.BÖLÜM – ÖLÇME VE DEĞERLENDİRME 

	Öğrencilerden geri dönüt almak için bireysel ya da grup etkinlikleri kapsamında çeşitli sorular sorulabilir.
	1- Hangi ikna tekniklerini biliyorsunuz? 
2- Siz hangi ikna tekniklerini kullanıyorsunuz?

	Dersin Diğer Derslerle İlişkisi
	

	4.BÖLÜM

	Planın Uygulanmasına İlişkin Açıklamalar:
	


Zeki DOĞAN                                                                         			Uygundur
Ders Öğretmeni                   						           ……………   
 									           Okul Müdürü
