
Amaçlar›m›z
Bu üniteye çal›flt›ktan sonra;

tutum kavram›n›n tan›mlayacak,
tutumun bileflenlerini tan›mlayarak; tutum ve davran›fl aras›ndaki iliflkiyi
ve ayr›ld›klar› noktalar› aç›klayabilecek,
tutumlar›n oluflmas› ve flekillenmesinde rol oynayan etmenleri tan›mlayabilecek,
tutumlar›n ölçülmesinde kullan›lan teknikleri ö¤renecek,
tutum de¤iflmesine etki eden etmenlerle birlikte günlük yaflamda tutum de¤i-
flimini aç›klayabileceksiniz.
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Dünya tütün endüstrisi her y›l 2 milyon sigara tiryakisinin ölümüne neden ol-
maktad›r. Dünya Sa¤l›k Örgütü’nün 1994 y›l› raporuna göre, 1.5 milyon insan
sigara tiryakili¤i yüzünden ölecektir. Örne¤in, Amerika Birleflik Devletleri’nde her
y›l sigara yüzünden 420,000 insan ölmekte ve bu say› her y›l cinayet, intihar,
A‹DS, trafik kazas› ve uyuflturucu kullan›m› sonucu ölen insanlar›n toplam›ndan
daha fazlad›r.

‹nsan soruyor: Bu ölümlerde dünya sigara endüstrisinin sorumlulu¤u içi yol-
cu dolu 14 adet jumbo jet uça¤›n›n kaza sonucu düflmesiyle eflde¤er oldu¤u dü-
flünüldü¤ünde, acaba sigara flirketlerinin yöneticileri kendileriyle baflbafla kald›k-
lar›nda ne hissediyorlar? Dünyan›n büyük sigara üreticileri, "kitle katliamc›lar›"
olarak adland›r›lmalar›na k›zmakta ve tiryakilerin seçme hakk› oldu¤unu vurgu-
layarak kendilerini savunmaktad›rlar. Onlara göre, insanlar kendi bireysellikleri-
ni ifade edebilmek ve içinde yaflad›klar› topluma karfl› protestolar›n› gösterebilmek
için her yola baflvururlar. Sigara kullanmak da bu yollardan birisidir ve en kötü-
sü de¤ildir. Bu durumda insan›n akl›na flöyle bir soru geliyor. "Bu bir tiryakinin
konusu mudur?".

Sosyal psikologlar düflünüyor: Bir insan›n inanmad›¤› fleyleri söylemesi özel
baz› tutumlar›n varl›¤›n› m› yoksa sosyal iç bask›y› m› ifade etmektedir? Bu üst
düzey yöneticiler gerçekten sigara içmenin bireyselli¤i ifade etmenin sa¤l›kl› bir
yolu oldu¤unu mu düflünmektedir? E¤er öyleyse bu gibi tutumlar nas›l edinilirler?

Bir bireyi tutucu ya da liberal, cumhuriyetçi ya da demokrat, farkl›l›klar› ka-
bul edici ya da reddedici yapan fley nedir? Neden baz› insanlar önyarg›lara sa-
hiplerken di¤erleri sahip de¤iller? S›n›f›n›zdaki bir kifliden hofllan›rken bir baflka-
s›n›n neden ›srarla kaç›nmaktas›n›z? Tüm bunlar, sosyal psikolojide ilk ele al›nan
ve üzerinde önemle durulan konulardan biri olan tutumlar›m›zla ilgili örnekler-
dir. ‹nsanlar birinin tutumundan sözettikleri zaman, bu o bireyin bir kifli ya da
olayla ilgili inançlar›, duygular› ve sonuçta ortaya ç›kan davran›fllar›n› ifade et-
mektedir. Tutumlar bireylerin içinde yaflad›¤› dünyay› kavramas›n›n en etkili yo-
ludur. Bir fleye çok acele tepki verilmesi gereken zamanlarda, nas›l düflünülece¤i
ve tepkide bulunaca¤› konusunda kifliye yol gösterebilirler. Örne¤in, belirli bir et-
nik grubun tembel ve sald›rgan oldu¤una inanan bir birey, bu gruba mensup in-
sanlardan hofllanmayabilir ve bu yüzden ayr›mc› bir flekilde davranabilir. Bu bö-
lümde tutumlar›n ne oldu¤u nas›l olufltuklar› ve nas›l de¤ifltirebilecekleri konula-
r› ele al›nacakt›r.

Kaynak: Myers, D.G. (1996). Social Psychology. New York: The McGraw-Hill Companies Inc.

Bu üniteyi çal›fl›rken, günlük yaflamdan örneklerle birlikte düflünmeye çal›fl›n›z. Ayr›ca
sosyal psikolojiye iliflkin bilgileriniz ile 13. ünitede yer alan ö¤renmeye iliflkin bilgileri-
nizi de gözden geçiriniz.
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G‹R‹fi VE TUTUM KAVRAMI
Hepimizin çevremizdeki insan, nesne, fikir, kurum ve olaylara iliflkin de¤iflik tu-
tumlar›m›z vard›r. Bu insan, nesne, fikir, kurum ve olaylara ne flekilde tepkide bu-
lunaca¤›m›z büyük ölçüde bu tutumlar›m›z taraf›ndan tayin edilir. Ayr›ca birçok
sosyal ortamdaki davran›fllar›m›z da, bir ölçüye kadar bu ortamlara iliflkin tutum-
lar›m›z taraf›ndan flekillendirilmektedir. Bu nedenle, tutumlar konusu bireyin sos-
yal ortamlardaki davran›fllar›n› inceleyen sosyal psikolojinin en önemli konular›n-
dan birisini oluflturmaktad›r. 

Tutum terimi sosyal psikolojide genel olarak bir bireye atfedilen ve onun psi-
kolojik bir nesneye iliflkin düflünce, duygu ve muhtemelen davran›fllar›n› organi-
ze eden bir e¤ilime iflaret etmek için kullan›lmaktad›r.

Bu tan›mdan anlafl›labilece¤i gibi, tutum bir bireye aittir ve onun bir nesneye
iliflkin düflünce, duygu ve davran›fllar›na bir bütünlük, bir tutarl›l›k verir. Tan›m-
daki "bir bireye atfedilen" ifadesi ise, tutumun gözle görülmeyen bireysel bir ya-
flant› oldu¤unu vurgulamaktad›r. Gerçekten de bir bireyin tutumlar›n› gözle gör-
memiz mümkün de¤ildir. Ancak, onun davran›fllar›na bakarak bir nesneye iliflkin
tutumu hakk›nda bir fikir sahibi olabiliriz. Örne¤in, bir bireyi X partisinin miting-
lerinde görür, bu partiye oy verece¤ini söyledi¤ini iflitirsek, bu bireyin söz konu-
su partiye iliflkin olumlu bir tutumunun bulundu¤unu anlar›z.

Tutumun tan›m›n› dikkate alarak günlük yaflam›n›zdan tutumlar›n›za örnekler bulmaya
çal›fl›n.

‹nsanlar Nelere Karfl› Tutum Sahibi Olabilirler?
‹nsanlar kendileri için psikolojik olarak mevcut olan her fleye karfl› bir tutum sa-
hibi olabilirler; Örne¤in di¤er insanlar, eflyalar, kurumlar, olaylar, fikirler, politik
ideolojiler, dinler. Hakk›nda tutum sahibi olunan fleye "tutumun nesnesi" ad› ve-
rilir. ‹nsanlar kendileri için psikolojik olarak mevcut olan her fleye karfl› bir tutum
sahibi olabileceklerine göre, bir bireyin say›lamayacak kadar çok tutumu olabilir.
Ancak, daha sonra görece¤imiz gibi, bir bireyin tutumlar› gerek birey için tafl›d›k-
lar› önem aç›s›ndan, gerekse kuvvetleri aç›s›ndan farkl›l›klar gösterir.

Bir bireyin tutumlar›n›n say›s› son derecede fazla olmakla birlikte s›n›rs›z de-
¤ildir. Birey, çevresindeki çok say›daki insan, eflya, kurum, olay v.s. aras›ndan sa-
dece kendisi için psikolojik olarak mevcut olanlara karfl› tutum sahibi olabilir. Ya-
ni, bir nesnenin bireyin çevresinde bulunmas›, bireyin bu nesneye iliflkin bir tutu-
munun bulunmas› için yeterli de¤ildir. Bu nesnenin ayn› zamanda birey için psi-
kolojik bir anlam da ifade etmesi gerekmektedir. Yukar›da verdi¤imiz tan›mdaki
"psikolojik nesne" terimi iflte bu olguya iflaret etmek için kullan›lmaktad›r.

Tutumun Bileflenleri
Yukar›da verilen tan›mdan anlafl›labilece¤i gibi, bir tutum bir nesneye iliflkin duy-
gu, düflünce ve davran›fllardan oluflmaktad›r. Bu nedenle, bir tutumun üç bileflen-
den olufltu¤unu söylemek mümkündür. Bunlar biliflsel, duygusal ve davran›flsal
bileflenlerdir. Ancak, hemen belirtmek gerekir ki, bu bileflenler birbirlerinden ba-
¤›ms›z de¤ildir. Karfl›l›kl› olarak birbirlerini etkiler, birbirlerinden etkilenir ve ço-
¤u kez aralar›nda bir tutarl›l›k bulunur.
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Tutum, bir bireye atfedilen ve
onun psikolojik bir nesneye
iliflkin düflünce, duygu ve
muhtemelen davran›fllar›n›
organize eden bir e¤ilimdir.

Tutumun nesnesi, hakk›nda
tutum sahibi olunan fleydir.

Bir tutum; biliflsel, duygusal
ve davran›flsal olmak üzere
üç bileflenden oluflur.



Biliflsel Bileflen
Bir tutumun biliflsel bilefleni bireyin tutum nesnesine iliflkin düflünce, bilgi ve
inançlar›ndan oluflur. Bir bireyin enerji üretimi için nükleer santraller kurulmas›na
iliflkin tutumunu ele alal›m. Bu tutumun biliflsel bilefleni bireyin atomun yap›s›,
radyasyonun etkisi, nükleer santrallar›n yararlar›, zararlar› hakk›ndaki bilgilerin-
den ve bu tür santrallar›n tehlikeli olup olmad›klar›, gereken önlemler al›nd›¤›
takdirde tehlikenin ortadan kald›r›l›p kald›r›lamayaca¤›, ülke ç›karlar›na ters dü-
flüp düflmeyece¤i konusundaki inançlar›ndan oluflacakt›r.

Duygusal Bileflen
Bir nesneye iliflkin olumlu tutumu olan bir birey bu nesneyi olumlu olarak de¤er-
lendirecek ve bu nesneye karfl› olumlu duygular besleyecektir. Buna karfl›, olum-
suz tutum içinde oldu¤u bir nesneyi ise olumsuz olarak de¤erlendirecek ve bu
nesneye karfl› olumsuz duygular besleyecektir. Örne¤in, X ulusuna iliflkin tutum-
lar› olumlu olan bir birey, bu ulusu iyi bir ulus olarak de¤erlendirecek, bireyleri-
ne karfl› dostça duygular besleyecek, onlar›n yaflam biçimlerini sevecek, bu ulu-
sun baflar›lar› onu sevindirecek, baflar›s›zl›klar› onu üzecek, üretti¤i mallara hay-
ranl›k duyacakt›r. Ayn› ulusa iliflkin tutumlar› olumsuz olan bir birey ise, bu ulu-
su kötü olarak de¤erlendirecek, bireylerine karfl› dostça olmayan duygular besle-
yecek, yaflam biçimlerini sevmeyecek, üretti¤i mallar› be¤enmeyecek, baflar›lar›na
üzülecek, baflar›s›zl›klar›na sevinecektir. 

Bir tutumu, bir inanç, bir gerçek veya bir olgudan ay›ran en önemli özellik, tu-
tumun bir duygusal bileflene sahip olmas›d›r. Örne¤in, dünyan›n çevresinin yak-
lafl›k k›rk bin kilometre oldu¤u bir gerçektir ve siz bu gerçe¤e inanabilirsiniz. An-
cak, dünyan›n çevresinin yaklafl›k k›rk bin kilometre oluflunu iyi veya kötü olarak
de¤erlendiremezsiniz. Bu gerçek sizi sevindirmez veya üzmez. K›sacas› sizde duy-
gusal bir tepki yaratmaz. Buna karfl›, tuttu¤unuz futbol tak›m›na iliflkin tutumlar›-
n›z› ele alal›m. Kuflkusuz bu tak›m›n iyi bir tak›m oldu¤u yolunda bir inanc›n›z
vard›r. Ancak, buradaki inanc›n›za duygu ve de¤erlendirmeleriniz de efllik eder.
Bu tak›m› iyi bir tak›m olarak de¤erlendirirsiniz, bu tak›m› severseniz, galip geldi-
¤i zaman sevinir, yenildi¤i zaman üzülürsünüz. K›sacas›, bir nesneye iliflkin bir tu-
tumdan söz edebilmemiz için, bu nesneye iliflkin bilgi, düflünce ve inançlara
olumlu veya olumsuz duygular›n efllik etmesi gerekmektedir.
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Bir tutumu, bir inanç, bir
gerçek veya bir olgudan
ay›ran en önemli özellik;
tutumun bir duygusal
bileflene sahip olmas›d›r.

Tutumlar tüm sat›n
alma
davran›fllar›m›z›n
temel 
yönlendiricisidir.

Duygusal bileflen bireyin
tutum nesnesine iliflkin
duygu ve
de¤erlendirilmelerinden
oluflur.



Davran›flsal Bileflen
Tutumlar›n üçüncü bilefleni davran›flsal bileflendir. Bir tutum genellikle bireyi tu-
tum nesnesine iliflkin davran›fllarda bulunmaya e¤ilimli k›lar. Bir nesneye iliflkin
olumlu tutumu olan bir birey, bu nesneye karfl› olumlu davranmaya, ona yaklafl-
maya, yak›nl›k göstermeye, onu desteklemeye, yard›m etmeye e¤ilimli olacakt›r.
Bir nesneye iliflkin tutumu olumsuz olan bir birey ise, bu nesneye ilgisiz kalma
veya ondan uzaklaflma, elefltirme, hatta ona zarar verme e¤ilimi gösterecektir. An-
cak, daha sonra görece¤imiz gibi, baz› durumlarda tutumun davran›fla yans›ma-
mas›, yani tutumun davran›flsal bilefleninin de¤erinin s›f›r olmas› mümkündür. 

Tutumlar› inanç ve olgulardan ay›rdeden en önemli özellik nedir?

Tutumlar›n Özellikleri
Tutumlar›n baz› özellikleri vard›r. Bu özellikler hem bir bütün olarak tutumlar›n
kendileri, hem de tek tek bileflenler için geçerlidir. Gerek bir bireyin çeflitli tutum-
lar› aras›ndaki, gerekse iki bireyin ayn› konuya iliflkin tutumlar› aras›ndaki farkl›-
l›klar bu özelliklerden kaynaklanmaktad›r. Ayr›ca, bir tutumun davran›flsal bilefle-
ninin belirginlik derecesi ve de¤iflmeye karfl› ne ölçüde dirençli olaca¤› da k›smen
bu özellikler taraf›ndan belirlenir. 

Kuvvet Derecesi
Daha önce de belirtti¤imiz gibi, bir birey çok say›da tutuma sahip olabilir. Ancak,
bu tutumlar kuvvetleri aç›s›ndan ço¤u kez birbirlerinden farkl›l›k gösterir. Örne-
¤in, hem X partisine hem de Y marka difl macununa iliflkin tutumlar› olumlu olan
bireyin bu tutumlar›ndan birisi büyük bir olas›l›kla di¤erinden daha kuvvetlidir.
Benzer flekilde, iki birey ayn› nesneye iliflkin benzer tutumlara sahip olabilir. Ör-
ne¤in, iki farkl› birey ayn› siyasi partiye karfl› olumsuz bir tutuma sahip olabilir.
Ancak bu bireylerden birisinin tutumunun di¤erininkinden daha kuvvetli ya da
daha zay›f olmas› mümkündür. 

Bir tutumun bileflenlerinin de kuvvetleri farkl› olabilir. Örne¤in, bir tutumunun
biliflsel bilefleni oldukça kuvvetli olan bir bireyin ayn› tutumunun duygusal ve
davran›flsal bileflenlerinin göreli olarak daha zay›f olmas› mümkündür. 

Karmafl›kl›k Derecesi
Bir tutumun veya bileflenin karmafl›kl›¤›, bu tutum veya bileflenin içerdi¤i unsur-
lar›n say› ve çeflitlili¤ine ba¤l›d›r. ‹çerilen unsurlar›n say›s› ve çeflidi artt›kça kar-
mafl›kl›k derecesi de artacakt›r. Gerek bir bireyin farkl› iki nesneye iliflkin tutum-
lar›n›n bileflenleri, gerekse iki ayr› bireyin ayn› nesneye iliflkin tutumlar›n›n bile-
flenleri karmafl›kl›klar› aç›s›ndan farkl› olabilir. Örne¤in, bir bireyin hem bir ulusa
hem bir futbol tak›m›na karfl› olumlu tutumlar›n›n oldu¤unu varsayal›m. Bu iki tu-
tumun biliflsel bileflenleri karmafl›kl›klar› aç›s›ndan farkl›l›k gösterebilir. Bu bireyin
söz konusu ulus hakk›ndaki bilgisi sadece yurttafllar›n›n müslüman olduklar›n› ve
Türkleri sevdiklerini bilmeden ibaretken, sözkonusu tak›m hakk›ndaki bilgileri
kurulufl tarihinden flimdiye kadar kaç kez flampiyon oldu¤una, on y›l önceki kad-
rosundan, bu y›l kimleri transfer etti¤ine kadar uzanabilir. Bu durumda, bu bire-
yin ikinci tutumunun biliflsel bilefleni ilk tutumunun biliflsel bilefleninden daha
karmafl›kt›r, denecektir. 

Bir tutumun karmafl›kl›k derecesi büyük ölçüde bileflenlerinin karmafl›kl›k de-
receleri taraf›ndan tayin edilir. Bileflenleri karmafl›k olan bir tutum, yal›n bileflen-
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lere sahip bir tutumdan daha karmafl›k olacakt›r. Ayr›ca, bir tutumun karmafl›kl›k
derecesi ile kuvveti aras›nda da bir iliflki vard›r. Karmafl›k tutumlar, genellikle, ya-
l›n tutumlardan daha kuvvetlidir. 

Bileflenler Aras› Tutarl›l›k
Tutumlar›n bileflenleri genellikle birbirleriyle tutarl› olma e¤ilimi gösterir. Yani, bir
bilefleni olumlu olan bir tutumun di¤er iki bilefleni de genellikle olumlu; bir bile-
fleni olumsuz olan bir tutumun di¤er iki bilefleni de genellikle olumsuz olmakta-
d›r. Bununla birlikte; tutumlar bileflenleri aras›ndaki tutarl›l›¤›n derecesi aç›s›ndan
farkl›l›klar gösterebilir. Örne¤in, bir siyasi partinin ülkeyi en iyi idare edecek par-
ti oldu¤una inanan, bu partiyi sevip, baflar›lar›ndan gurur duyan ve seçimlerde bu
partiye oy veren bir bireyin sözkonusu partiye iliflkin tutumun bileflenleri aras›n-
da bir tutarl›l›k vard›r.

Çünkü, bileflenlerin üçü de olumludur. Buna karfl›, ayn› bireyin evinin ›ss›z bir
yerde oldu¤unu ve bir bekçi köpe¤i beslemesinin, kendisini baz› tehlikelerden
koruyaca¤›n› düflündü¤ünü varsayal›m. Ancak, bu birey köpeklerden korkmakta,
köpekleri sevmemekte, bu nedenle de bir köpek edinip edinmeme konusunda
bir karar verememektedir. Bu durumda, bu bireyin köpeklere iliflkin tutumunun
bileflenleri aras›nda bir tutars›zl›k vard›r. Bir bekçi köpe¤inin kendisini baz› tehli-
kelerden koruyaca¤›n› düflündü¤ü için biliflsel bileflen olumludur. Köpekleri sev-
medi¤i ve onlardan korktu¤u için duygusal bileflen olumsuzdur. Bir köpek edinip
edinmeme konusunda karars›z oldu¤u için davran›flsal bileflen nötrdür. Biliflsel tu-
tarl›l›k kuramlar› olarak adland›r›lan bir dizi kurama göre, bileflenleri aras›nda tu-
tarl›l›k bulunmayan tutumlar daha kolay de¤iflmektedir. Bu kuramlar, buna ba¤l›
olarak, bir bireyin bir tutumunu de¤ifltirmenin en kestirme yolunun bu tutumun
bileflenleri aras›nda bir tutars›zl›k veya bir çeliflki meydana getirmek oldu¤unu ile-
ri sürmektedir.

Di¤er Tutumlarla ‹liflki
Bir bireyin de¤iflik konulara iliflkin tutumlar›, di¤er tutumlar›yla olan ba¤lant›lar›
aç›s›ndan da farkl›l›klar gösterir. Baz› tutumlar bireyin di¤er bir çok tutumuyla ilifl-
ki içindedir, baz›lar›n›n ise ba¤lant› içinde bulundu¤u tutum say›s› oldukça azd›r.
Bir futbol kulübüne iliflkin olumlu tutumu olan birey örne¤ine dönelim. Bu bire-
yin söz konusu bu tutumunun dini, politik, çocuk yetifltirme tarz›, do¤um kontro-
lu, e¤itim ve benzeri konulara iliflkin tutumlar›yla iliflki içinde bulunmas›, yani on-
lar› etkilemesi ve onlar taraf›ndan etkilenmesi olas›l›¤› oldukça azd›r. Buna karfl›n,
bu kiflinin dini tutumlar› daha büyük bir olas›l›kla sözünü etti¤imiz konulardaki
tutumlar›yla bir iliflki içinde olacakt›r.

‹ki bireyin ayn› konuya iliflkin tutumlar› da bu bireylerin di¤er tutumlar›yla
olan iliflkileri aç›s›ndan farkl›l›klar gösterebilir. Örne¤in, bir bireyin politik tutumu
di¤er bir çok konuya iliflkin tutumunu etkileyebilirken, bir di¤er bireyin politik tu-
tumu di¤er konulara iliflkin tutumlar›ndan nisbeten ba¤›ms›z olabilir. Bu tutumun
iliflki içinde bulundu¤u tutum say›s› artt›kça, de¤iflmeye karfl› gösterece¤i direnç
de artacakt›r.

Bileflenler aras› tutarl›l›k kavram›n› dikkate alarak kendi tutumlar›n›z›n de¤iflmesine ne
gibi etkisi oldu¤unu tart›fl›n›z.
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TUTUM VE DAVRANIfi
Tutumlar›n bileflenlerinin birbirleriyle tutarl› olma e¤ilimi gösterdiklerini daha ön-
ce belirtmifltik. Bu olgu bafllang›çta baz› araflt›rmac›lar› tutumlar›n daima davran›-
fla yans›yaca¤›n› ve dolay›s›yla bir bireyin belirli bir nesneye iliflkin davran›fllar›n›
gözleyerek bu bireyin bu nesneye iliflkin tutumlar› hakk›nda bir tahminde bulu-
nabilece¤imizi düflünmeye itmifltir. Acaba bu gerçekten do¤ru mudur? Yani, bir
bireyin belirli bir nesneye iliflkin tutumu her zaman bu nesneye iliflkin davran›fl-
lara akseder mi? Ya da bir nesneye iliflkin tutumunun ne oldu¤unu bilmemiz, bir
bireyin bu nesneye ne flekilde davranaca¤›n› her zaman do¤ru bir biçimde tahmin
etmemize olanak sa¤lar m›?

Yap›lan araflt›rmalar insanlar›n her zaman tutumlar›na uygun davranmad›klar›-
n› göstermektedir. Örne¤in, Amerika'da Uzakdo¤ululara karfl› olumsuz tutumlar›n
oldukça yayg›n oldu¤u 1930'lu y›llarda, Lapiere, Çinli bir kar›-koca ile birlikte çe-
flitli yörelerdeki altm›flalt› motel ve yüzseksendört lokantaya u¤ram›flt›r. U¤ran›lan
lokantalardan hiçbiri Çinli kar›-kocaya servis yapmay› reddetmemifl, motellerden
ise sadece bir tanesi oda vermemifltir. Daha sonra bu lokanta ve motellere mek-
tup yaz›larak Çinli bir kar›-koca için yer ay›r›p ay›ramayacaklar› sorulmufltur. Top-
lam yirmisekiz lokanta ve motel bu mektuba cevap vermifl ve bunlardan %92'si
özür dileyerek Çinlileri kabul edemeyeceklerini bildirmifllerdir. Bu sonuçlar, asl›n-
da u¤ran›lan lokanta ve motellerin sahiplerinin çok büyük bir bölümünün Çinlile-
re karfl› olumsuz bir tutum içinde olduklar›n›, ancak yüzyüze bir iliflkide bu tu-
tumlar›n› davran›fllara aksettirmediklerini göstermektedir.

Kuflkusuz bu söylediklerimiz tutum ile davran›fl aras›nda hiçbir iliflki yoktur
fleklinde yorumlanmamal›d›r. Günlük yaflamda insanlar›n tutumlar›na uygun dav-
rand›klar›n› gösteren say›s›z örnek bulmak mümkündür. Ayr›ca, tutum ile davra-
n›fl aras›nda bir iliflki bulundu¤unu gösteren çok say›da araflt›rma da vard›r.

Tutum ile davran›fl aras›ndaki iliflkiler konusundaki bu çeliflkili bulgular, baz›
araflt›rmac›lar› tutumlar›n davran›fla dönüflüp dönüflmeyece¤ini tayin eden faktör-
lerin neler oldu¤unu incelemeye itmifltir. Bu araflt›rmalara göre, bir tutumun dav-
ran›fla dönüflüp dönüflmeyece¤ini tayin eden en önemli faktör tutumun kuvveti-
dir. Kuvvetli bir tutumun davran›fla dönüflmesi olas›l›¤› zay›f bir tutuma oranla da-
ha yüksektir. Bir tutumun davran›fla dönüflüp dönüflmeyece¤ini belirleyen bir bafl-
ka faktör ortam›n özellikleridir. Baz› durumlarda bireyin içinde bulundu¤u orta-
m›n özel koflullar› belirli bir tutumun davran›fla dönüflmesini engelleyebilmekte-
dir. Örne¤in, seçimlerde bir sand›kta görevli olan bir birey kendi politik tutumla-
r›na göre de¤il, görevinin gereklerine göre davranmak zorundad›r. Yani, bu orta-
m›n özel koflullar› bu bireyin tutumlar› do¤rultusunda davranmamas›n› gerektir-
mektedir. Baz› durumlarda ise, ortam›n koflullar› bireyin bir tutumunun davran›fla
dönüflmesini engelleyici nitelikte de¤ildir. Kuflkusuz böyle ortamlarda tutumun
davran›fllara yans›mas› olas›l›¤› daha fazla olacakt›r.

Davran›fl›n do¤uraca¤› sonuçlara iliflkin beklentiler, bir tutumun davran›fla
yans›y›p yans›mayaca¤›n› belirleyen bir di¤er faktördür. Bir tutumuna uygun dav-
ranmas›n›n kendi aç›s›ndan sonuçlar do¤urabilece¤i beklentisi olan bir bireyin,
bu tutumunu davran›fla dönüfltürmesi olas›l›¤› daha az olacakt›r. Yaln›z, burada
dikkat edilmesi gereken bir nokta, gerek ortamsal engellerin, gerekse davran›fl›n
do¤uraca¤› sonuçlara iliflkin beklentilerin etkisinin tutumun kuvvetinden ba¤›ms›z
olmad›¤›d›r. Bir tutumun kuvveti azald›kça ortamsal engellerin ve davran›fl›n do-
¤urabilece¤i olumsuz sonuçlara iliflkin beklentilerin bu tutumun davran›fla dönüfl-
mesini engellemesi olas›l›¤› da artacakt›r.
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Tutum konusuna bafllarken bir çok sosyal ortamdaki davran›fllar›m›z›n tutum-
lar›m›z taraf›ndan flekillendirildi¤ine iflaret etmifl ve tutumlar›n bu nedenle sosyal
psikolojide incelendi¤ini belirtmifltik. fiimdi ise, bir tutumun her zaman davran›fla
yans›mayaca¤›n› söylüyoruz. Bu durum, do¤al olarak, "Öyleyse tutumlar› niçin in-
celiyoruz?" sorusunu akla getirebilir. Bu soruyu flu flekilde yan›tlamak mümkün-
dür. Baz› durumlarda tutumlar›m›z ile davran›fllar›m›z aras›nda bir ba¤lant› bulun-
mamas›n›n anlam›, tutumlar›m›z›n davran›fllar›m›z› hiç etkilemedi¤i de¤ildir. Bu-
nun anlam›, sadece, baz› koflullarda tutumun davran›fla yans›mayaca¤›d›r. Bu ko-
flullar›n neler oldu¤u ve tutumlar›n yap›s›, ifllevleri hakk›ndaki bilgimiz artt›kça, tu-
tumlar›m›z›n davran›fllar›m›z› nas›l etkilendi¤ini anlama olana¤›m›z da artacakt›r.

TUTUMLARIN OLUfiMASI
Tutumlar do¤ufltan gelmezler, ö¤renme yoluyla sonradan kazan›l›rlar. Bu ö¤ren-
me olay› büyük ölçüde, 13. ünitede gördü¤ünüz tepkisel ve edimsel koflullanma
ile gerçekleflir. Tutumlar›m›z›n önemli bir bölümü hayat›n ilk yirmi-yirmibefl y›l›
içinde oluflmakla birlikte, tutum oluflmas› yaflam boyunca devam eden bir süreç-
tir. Bu süreç içinde nelere iliflkin ve ne tür tutumlar oluflturaca¤›m›z çeflitli faktör-
ler taraf›ndan belirlenmektedir. Bu faktörlerden baz›lar› flunlard›r: 

Ana-Baba Etkisi
Tutumlar›n oluflmas› ve flekillenmesinde rol oynayan önemli bir faktör ana-baba-
d›r. Özellikle do¤umdan ilkokul ça¤›na kadar geçen dönemde çocuk ana-babas›-
n›, kendisine çeflitli konularda bilgi verecek, kendisini ödüllendirecek veya ceza-
land›racak tek otorite kayna¤› olarak görmektedir. Dolay›s›yla, bu dönemde ana
baba çocu¤un nelere iliflkin ve ne türde tutumlar gelifltirece¤ini tayin eden tek
faktör olarak belirmektedir. Nitekim, okul öncesi ça¤daki çocuklarla yap›lan arafl-
t›rmalar, bu yafltaki çocuklar›n çeflitli olay ve nesnelere iliflkin tutumlar›n›n hemen
hemen ana-babalar›n›n tutumlar›yla ayn› oldu¤unu ortaya koymaktad›r. Örne¤in,
yap›lan bir araflt›rmada okul öncesi yafltaki çocuklar›n % 95'inin, ilkokul ça¤›nda-
ki çocuklar›n %80'inin, üniversite ça¤›ndaki gençlerin ise % 50-60'›n›n babalar›yla
ayn› politik partiyi destekledikleri bulunmufltur. Üniversite ö¤rencilerinin bile
%50-60 aras›nda de¤iflen bir oran›n›n babalar›yla ayn› politik partiyi tercih etme-
leri, ana-babalar›n çocuklar›n tutumlar›n› uzun süreli, hatta hayat boyu sürebile-
cek bir biçimde etkilediklerinin iyi bir kan›t›d›r.

Akranlar›n Etkisi
‹lerleyen yaflla birlikte çocu¤un sosyal çevresi de genifllemekte ve yavafl yavafl
ana-baba d›fl›ndaki etkenler de tutumlar›n oluflmas›nda rol oynamaya bafllamakta-
d›r. Bu etkenlerden en önemlisi hiç kuflkusuz arkadafllard›r. Yap›lan bir çok arafl-
t›rma arkadafl grubu üyelerinin çeflitli konulara iliflkin tutumlar› aras›nda önemli
benzerlikler oldu¤unu göstermektedir. Bu benzerlik özellikle ergenlik ça¤›n›n
bafllar›ndan itibaren daha göze çarp›c› hale gelmektedir. Bu da arkadafllar›n tu-
tumlar üzerindeki etkisinin en üst düzeye ergenlik ça¤›nda ulaflt›¤›n› göstermek-
tedir. Kuflkusuz, arkadafl grubu üyelerinin benzer tutumlara sahip olmalar›na,
benzer tutumlara sahip olan bireylerin birbirlerini arkadafl olarak seçmelerinin de
katk›s› vard›r. Ancak, yap›lan araflt›rmalar arkadafllar›n mevcut tutumlar›n de¤ifl-
mesinde, yeni tutumlar›n oluflmas›nda çok önemli bir rol oynad›klar›n› tart›flmaya
yer b›rakmayacak biçimde göstermektedir.
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Kitle ‹letiflim Araçlar›
De¤iflik nesnelere iliflkin tutumlar›m›z›n oluflmas›nda, flekillenmesinde ve de¤ifl-
mesinde rol oynayan bir di¤er faktör kitle iletiflim araçlar›d›r. Bunlar aras›nda ga-
zete, radyo ve TV gibi araçlar önemli bir yer tutar. Reklamlar, haberler, haber
programlar, yaz› dizileri bazen o zamana kadar varl›¤›ndan dahi haberdar olma-
d›¤›m›z nesnelere karfl› olumlu veya olumsuz tutumlar gelifltirmemize veya mev-
cut tutumlar›m›z›n de¤iflmesine yol açabilir. Reklamlar› izledikten sonra daha ön-
ce hiç kullanmad›¤›m›z bir ürünü kullanmaya bafllamam›z veya kulland›¤›m›z bir
markay› baflka bir markayla de¤ifltirmemiz kitle iletiflim araçlar›n›n tutumlar›m›z
üzerindeki etkisine verilebilecek örneklerdir.

Tutum Nesnesiyle Olan Kiflisel Yaflant›lar
Tutumlar›m›z›n bir k›sm› da tutum nesneleriyle olan kiflisel yaflant›lar›m›z sonu-
cunda geliflir. Örne¤in, bir ulusun bireyleriyle olumlu veya olumsuz yaflant›lar›
olan bir birey, bu yaflant›lar› sonucunda bu ulusa karfl› olumlu veya olumsuz bir
tutum gelifltirebilir. Ancak, bir ulusa iliflkin olumlu veya olumsuz önyarg›l› tutum-
lar, politik görüfller ve benzeri gibi sosyal öneme sahip tutumlar›m›z›n büyük bir
bölümü, nesneleriyle do¤rudan do¤ruya kiflisel bir yaflant›m›z olmaks›z›n yukar›-
da say›lan faktörlerin etkisiyle oluflur.

Yukar›da s›ralanan faktörleri kendi tutumlar›n›z üzerinizdeki etkisini tart›fl›n›z. Özellikle
kitle iletiflim araçlar›n›n tutumlar üzerinde artan etkisini ana baba etkisi ile karfl›laflt›r›n›z. 

TUTUMLARIN ÖLÇÜLMES‹
Tutum-davran›fl iliflkisinin anlafl›labilmesi ve tutumdan davran›fl›n yordalanabilme-
si, herfleyden önce, tutumlar›n güvenilir bir biçimde ölçülebilmesine ba¤l›d›r. Sos-
yal psikologlar, bu nedenle, tutumlar›n ölçülmesinde kullan›lan çeflitli teknikler
gelifltirmifllerdir.

Mülakat, davran›fl gözlemi, psiko-fizyolojik ölçümler, tutum ölçekleri bu tek-
niklerden baz›lar›d›r. Bu tekniklerden en s›k kullan›lan› ise tutum ölçekleridir. Bir
tutum ölçe¤i ölçülecek olan tutumun nesnesiyle ilgili bir dizi ifadeden oluflur. Tu-
tumu araflt›r›lan bireyin yapaca¤› fley, bu ifadelerin kendi görüflüne uyup uymad›-
¤›n› veya ne ölçüde uydu¤unu iflaretlemektir. Pratikte her tutumun ölçülmesi için
bir ölçek gelifltirmek mümkündür. Ancak, gelifltirilen bir tutum ölçe¤inin güvenle
kullan›labilmesi için, bu ölçe¤in geçerli ve güvenilir olmas› gerekmektedir.

TUTUMLARIN DE⁄‹fiMES‹
Daha önce de belirtti¤imiz gibi, tutumlar do¤ufltan gelmezler, ö¤renme yoluyla
sonradan kazan›l›rlar. Dolay›s›yla, di¤er ö¤renilmifl özelliklerimiz gibi tutumlar›m›-
z›n da de¤iflmesi mümkündür. Nitekim, üretti¤i mal›n reklam›n› yapan bir flirket
tüketicinin, seçim konuflmas› yapan bir politikac› seçmenin, o¤lunu sigara içme-
den vazgeçirmeye çal›flan bir baba o¤lunun tutumlar›n› de¤ifltirmeye çal›flmakta-
d›r. Görüldü¤ü gibi, tutum de¤iflmesi konusu, bir baflkas›n› etkilemeye çal›flan
herkesi yak›ndan ilgilendirmektedir. Bu nedenle, tutum de¤iflmesi konusu sosyal
psikolojide en çok araflt›r›lan konulardan birisidir.

Tutum de¤iflmesi konusunda ilk sistematik çal›flmalar Carl Hovland ve arka-
dafllar› taraf›ndan bafllat›lm›flt›r. Hovland ve arkadafllar› tutum de¤iflmesinde etkili
olabilecek üç faktör ay›rdetmifllerdir. Bunlar bilgi kayna¤›, mesaj ve hedeftir. Bil-
gi kayna¤› tutum de¤iflmesine yol açmak için verilen bilginin kim taraf›ndan ve-
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rildi¤ine; mesaj, bu bilginin nas›l verildi¤ine; hedef ise bilginin yönetildi¤i, yani
tutumu de¤ifltirilmesi amaçlanan kifli veya kiflilere iflaret eder. Bir baflka anlat›m-
la, Hovland ve arkadafllar› en etkin bir biçimde tutum de¤iflikli¤i meydana getire-
bilmek için bilgi kayna¤›n›n, mesaj›n ve hedefin ne gibi özelliklere sahip olmala-
r› gerekti¤i konusu üzerinde durmufllard›r.

Bilgi Kayna¤›n›n Özellikleri
Bir tutum de¤ifltirme sürecinde, tutum de¤iflikli¤ine yol açmak için verilen bilgi-
nin kim taraf›ndan verildi¤i veya hangi kaynaktan al›nd›¤›, ortaya ç›kabilecek tu-
tum de¤iflikli¤i derecesini etkileyebilecek faktörlerden bir tanesidir. Tutum de¤ifl-
mesinde etkili olabilecek bilgi kayna¤›na ait özellikler genellikle üç bafll›k alt›nda
toplanmaktad›r. Bunlar inan›l›rl›k, sevilme ve benzerliktir. 

‹nan›l›rl›k: Bir tutum de¤ifltirme çabas›n›n etkili olup olamayaca¤›n› belirle-
yen bilgi kayna¤›na ait özelliklerden birisi inan›l›rl›kt›r. Genellikle bilgi kayna¤›-
n›n inan›l›rl›k derecesi artt›kça, tutum de¤ifltirme giriflimlerinin baflar›l› olma olas›-
l›¤› da artacakt›r. ‹nan›l›rl›k özelli¤i iki bileflenden oluflmaktad›r. Bunlar uzmanl›k
ve güvenilirliktir. Uzmanl›k terimi, de¤ifltirilmesi amaçlanan tutum konusunda bil-
gi kayna¤›n›n ne ölçüde bilgi sahibi oldu¤una iflaret etmek için kullan›l›r. Yap›lan
araflt›rmalar genellikle uzman bir kifli taraf›ndan verilen bilginin, s›radan bir kifli
taraf›ndan verilen bilgiye göre daha fazla tutum de¤iflikli¤i ortaya ç›kard›¤›na ifla-
ret etmektedir. Örne¤in, X marka difl macunu kullanan birine hem bir tan›d›¤›,
hem de bir difl doktoru bu macunun difllere zarar veren bir madde içerdi¤ini söy-
lemifl olsun. Acaba bu bireyin hangi durumda X marka difl macununu kullanmak-
tan vazgeçmesi olas›l›¤› daha yüksektir? Kuflkusuz bu bilginin bir difl doktoru ta-
raf›ndan verildi¤i durumda bu olas›l›k daha yüksek olacakt›r. Bu çerçevede üze-
rinde durulan bir nokta, bir konudaki uzmanl›¤›n bir baflka konudaki tutum de-
¤iflmesinde etkili olup olmayaca¤›d›r. Örne¤in, bir çamafl›r makinas›n›n reklam›n›
yapan ünlü bir film y›ld›z›n› ele alal›m. Bu y›ld›z›n sinema konusunda uzman ol-
du¤u düflünülebilir ve sinema konusunda söyledikleri tutumlar üzerinde bir etki
yapabilir. Acaba sinema konusunda uzman olmas›, bu y›ld›z›n çamafl›r makinas›
konusunda da söylediklerinin etkili olmas›na yol açacak m›d›r? Bu konuda yap›-
lan araflt›rmalardan baz›lar›nda bir konudaki uzmanl›¤›n bir baflka konudaki tu-
tum de¤iflmesinde de etkili olabilece¤ini gösterirken, di¤er baz› araflt›rmalarda
böyle bir etkinin sözkonusu olmad›¤› yolunda bulgular elde edilmifltir. Dolay›s›y-
la, böyle bir etkinin sözkonusu olup olmad›¤› hakk›nda, flimdilik, kesin bir sonu-
ca varmak mümkün de¤ildir. 

Uzmanl›k konusunda hat›rda tutulmas› gereken bir nokta, kimin uzman olarak
alg›lanaca¤›n›n konuya ve tutumu de¤ifltirilmek istenen kifliye ba¤l› olarak de¤ifle-
bilece¤idir. Sinema y›ld›z› örne¤ine tekrar dönecek olursak, bir kiflinin bu y›ld›z›
sinema konusunda uzman olarak görürken, bir baflka kiflinin uzman olarak gör-
meyebilece¤ini hat›rda tutmak gereklidir.

Güvenilirlik: Bir bilgi kayna¤›n›n inan›l›r olarak alg›lanmas›nda rol oynayan
ikinci bileflen güvenilirliktir. Konusunda ne kadar uzman olarak alg›lan›rsa alg›-
lans›n, bir bilgi kayna¤› ayn› zamanda güvenilir olarak alg›lanmad›¤› sürece söy-
lediklerinin tutumlar üzerinde etkisi çok az olacakt›r. Yap›lan araflt›rmalar bir bil-
gi kayna¤›n›n güvenilir olarak alg›lan›p alg›lanmayaca¤›n› belirleyen en kritik fak-
törün niyet oldu¤unu göstermektedir. Yani tutumu de¤ifltirilmek istenen kiflinin
ilk dikkat edece¤i nokta, bilgi kayna¤›n›n sözkonusu bilgiyi hangi niyetle verdi¤i-
dir. E¤er verilen bilgi do¤rudan do¤ruya veya dolayl› olarak bilgi kayna¤›na bir
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ç›kar sa¤l›yorsa, ne ölçüde uzman olarak alg›lan›rsa alg›lans›n, bilgi kayna¤› gü-
venilir olarak alg›lanmayacakt›r. Bize X marka difl macununu kullanmam›z› tavsi-
ye eden bir difl doktorunu ele alal›m. Bu bilgi bize difl konusunda uzman bir kifli
taraf›ndan verildi¤i için, normal koflullarda, kulland›¤›m›z marka difl macunundan
vazgeçerek X marka difl macununu kullanmaya bafllamam›z oldukça yüksek bir
olas›l›kt›r. Ancak, X marka difl macununu üreten fabrikan›n bu difl doktoruna ve-
ya yak›n›na ait oldu¤unu ö¤renirsek, kendisine bir ç›kar sa¤lad›¤› için, söyledi¤i-
ni kuflku ile karfl›lama ve kulland›¤›m›z marka difl macununu kullanmaya devam
etme olas›l›¤›m›z oldukça yüksek olacakt›r.

Sevilme: Yap›lan araflt›rmalar bilgi kayna¤›n›n sevildi¤i veya sevimli bulundu-
¤u durumlarda tutum de¤iflikli¤inin meydana gelme olas›l›¤›n›n daha yüksek ol-
du¤una iflaret etmektedir. Sevilen veya sevimli bulunan bir kayna¤›n neden daha
etkili oldu¤u de¤iflik flekillerde aç›klanmaktad›r. Bir görüfle göre, insanlar sevdik-
leri kiflilerin benzer görüfllere sahip olmalar›n› rahatlat›c›, farkl› görüfle sahip ol-
malar›n› ise rahats›z edici bulmaktad›rlar. Dolay›s›yla, sevdikleri birisi kendilerin-
den farkl› bir görüfl öne sürdü¤ü zaman, kendi görüfllerini ayn› yönde de¤ifltire-
rek bu rahats›zl›¤› ortadan kald›rmaktad›rlar. Bir baflka görüfle göre, insanlar sev-
dikleri kiflilerle kendilerini özdefllefltirme, yani onlar›n düflüncelerini, duygular›n›,
tutumlar›n›, davran›fllar›n› kendilerine maletme e¤ilimindedirler. Sevilen bir bilgi
kayna¤›n›n daha etkili olmas› da bu e¤ilimden kaynaklanmaktad›r.

Benzerlik: Bilgi kayna¤› ile hedef aras›ndaki benzerlik tutum de¤iflmesinde
rol oynayan bir di¤er faktördür. Örne¤in, yeni üretilen bir çamafl›r deterjan›n›n
reklam› bir ev han›m› taraf›ndan yap›ld›¤› takdirde, ev han›mlar› daha büyük bir
olas›l›kla bu deterjan› deneyeceklerdir. Baz› sosyal psikologlara göre, bize benzer
kiflilerin tutumlar›m›z üzerinde daha etkili olmas›n›n temelinde bize benzer kiflile-
ri daha çok sevmemiz yatmaktad›r.

Kuflkusuz benzerli¤in tutum de¤iflmesindeki etkisinin derecesi s›n›rs›z de¤ildir.
Yap›lan araflt›rmalar benzerli¤in özellikle de¤ifltirilmesi amaçlanan tutumla ilgili
olabilecek bir konuda oldu¤u zaman etkili olaca¤›na iflaret etmektedir. Yukar›da
verdi¤imiz ev han›m›n›n çamafl›r deterjan› reklam› yapmas› örne¤inde oldu¤u gi-
bi. Kuflkusuz ayn› ev han›m›n›n örne¤in, nükleer santrallar konusunda söyledik-
leri di¤er ev han›mlar› üzerinde ayn› ölçüde etki yapmayacakt›r.

Siz de kendi tutum de¤iflimi örneklerinizde iletiflimde oldu¤unuz kiflinin -bilgi kayna¤›n›n-
özelliklerinin neler oldu¤unu düflünerek, yukar›da s›ralanan özellikleri tart›fl›n›z.

Mesaj›n Özellikleri
Bir tutum de¤ifltirme girifliminin ne ölçüde baflar›l› olaca¤› k›smen mesaj›n özellik-
leri taraf›ndan belirlenmektedir. Bu özelliklerden etkileri araflt›r›lanlar aras›nda yüz
yüze olma, iletiflimin tek ya da çift yönlü olmas› ve görüfl fark› yer almaktad›r.

Yüz yüze Olman›n Etkisi: Acaba tutum de¤iflikli¤ine yol açmak için verilen
bir bilgi yüz yüze bir iliflki içinde mi yoksa bir iletiflim arac› yoluyla verildi¤inde
mi daha etkili olmaktad›r? Bu konuda yap›lan araflt›rmalar yüz yüze bir iliflki için-
de verilen bilgilerin genellikle daha etkili oldu¤unu göstermektedir. Bunun muh-
temel nedenlerinden birisi, yüz yüze bir iliflkide tutumu de¤ifltirilmek istenen ki-
flinin kendisine iletilenleri dinlemek zorunda olmas›d›r. Bir di¤er nedende bilgi
kayna¤›n›n dinleyiciden ald›¤› ipuçlar›na göre konuflmas›nda, mesaj›n içeri¤inde
de¤ifliklik yapabilme olana¤›na sahip olmas›d›r. Ayr›ca, yukar›da belirtti¤imiz gibi,
uzmanl›k, sevilme ve benzerlik tutum de¤ifltirme giriflimlerinin etkilili¤ini artt›ran
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bilgi kayna¤›na ait özelliklerdir. Yüz yüze bir iliflki, kayna¤a bu özelliklere sahip
oldu¤u izlenimini yaratma olana¤›n› da tan›maktad›r.

Bu çerçevede üzerinde durulan bir baflka nokta, yaz›l›, sözlü veya görsel (te-
levizyon, film, video gibi) yolla verilen bilgilerden hangisinin daha etkili oldu¤u-
dur. Araflt›rma bulgular› görsel yolla verilen bilgilerin genellikle daha etkili oldu-
¤una iflaret etmektedir. 

Tek Yönlü-Çift Yönlü ‹letiflim: Mesaj›n tek yönlü veya çift yönlü olmas›ndan
kastedilen fley, karfl›t görüfllere yer verilip verilmemesidir. Tek yönlü mesaj karfl›t
görüfllerini içermeyen mesajd›r. Çift yönlü mesajda ise bilgi kayna¤›n›n görüfllerine
karfl›t olabilecek görüfllere de yer verilir ve ço¤u kez bu görüfller çürütülür. Tek
yönlü mesaj›n m› yoksa çift yönlü mesaj›n m› etkili oldu¤u sorusuna basit bir ya-
n›t vermek güçtür. Hangi tür mesaj›n daha etkili olaca¤› hedefin özellikleri, ne tür
bir tutum de¤iflikli¤i amaçland›¤›, hangi konuda tutum de¤iflikli¤i istendi¤i gibi fak-
törlere ba¤l› olarak de¤iflmektedir. Örne¤in, bir bireyin mevcut bir tutumunun da-
ha kuvvetli hale getirilmesinin amaçland›¤› durumlarda tek yönlü mesaj daha etki-
li olacakt›r. Buna karfl›, hedefin karfl›t görüfllerin varl›¤›ndan haberdar oldu¤u, ze-
ka ve e¤itim düzeyinin yüksek oldu¤u durumlar da, çift yönlü mesaj daha etkilidir.

Görüfl Fark›: Bir tutum de¤ifltirme çabas›n›n baflar›l› olmas› için verilen bilgi-
ler hedefin mevcut tutumlar›yla ne ölçüde çeliflmelidir? Hedefin mevcut tutumla-
r›yla taban tabana z›t bilgiler verilerek mi ifle bafllanmal›d›r? Yoksa hedefin tutum-
lar›ndan çok az veya orta derecede farkl› bilgiler vererek ifle bafllamak m› daha et-
kilidir? Bu konuda yap›lan araflt›rmalar genellikle hedefin mevcut tutumlar›ndan
orta derecede farkl› bir görüflle yola ç›kman›n daha etkili oldu¤unu göstermekte-
dir. Bunun nedenini ise flu flekilde aç›klamak mümkündür. Tutum ile verilen bil-
gi aras›ndaki fark›n çok az oldu¤u durumlarda, hedef bu fark› alg›lamamakta ve
bilgi kayna¤›n›n kendisiyle ayn› görüflü paylaflt›¤›n› düflünmektedir. Bu fark›n çok
fazla oldu¤u durumlarda ise, hedef bilgiyi bafltan itibaren reddetmektedir. Dolay›-
s›yla her iki durumda da istenen tutum de¤iflikli¤i gerçekleflmemektedir.

Tutumlar›n de¤ifltirilmesine yönelik iletiflimde yüz yüze iletiflim ile kitle iletiflim araçlar›-
n›n etkinli¤ini karfl›laflt›r›n›z.

Hedefin Özellikleri
Bir tutum de¤iflikli¤inin gerçekleflmesi için bilgi kayna¤›n›n ve mesaj›n uygun
özelliklere sahip olmalar› gerekmekle birlikte yeterli de¤ildir. Tutum de¤ifltirme
giriflimine verecekleri tepkiler, etkilenecekleri mesaj türleri, etkileyici iletiflime
karfl› gösterdikleri direnç, inan›l›r olarak alg›layacaklar› bilgi kaynaklar› aç›s›ndan
bireyler aras›nda önemli farkl›l›klar vard›r. Dolay›s›yla, bir tutum de¤ifltirme girifli-
minin ne ölçüde baflar›l› olaca¤› k›smen hedefin özellikleri taraf›ndan tayin edil-
mektedir. Bu özelliklerden baz›lar› afla¤›da özetlenmifltir.

Tutumun Kuvvet Derecesi: Tutumlar›n özellikleri ile ilgili bölümlerde de be-
lirtildi¤i gibi, gerek bir bireyin farkl› konulara iliflkin tutumlar›, gerekse iki ayr› bi-
reyin ayn› konuya iliflkin tutumlar› kuvvetleri aç›s›ndan farkl›l›klar gösterir. Genel-
likle kuvvetli bir tutumun bu tutuma ters düflen bilgilerden etkilenmesi olas›l›¤›,
zay›f bir tutuma göre daha azd›r.

Her tutumun birey için belirli bir ifllevi vard›r. Di¤er bir ifadeyle, her tutum bi-
reyin belirli bir psikolojik ihtiyac›n› karfl›lamaktad›r. Bir ihtiyac›n kuvveti artt›kça,
bu ihtiyac› karfl›layan tutumun kuvveti de artacakt›r. Kuvvetli bir tutumun de¤ifl-
meye karfl› daha fazla dirençli olmas›n›n temel nedeni de budur. Kuvvetli bir tu-
tum de¤iflti¤i takdirde, bu tutumun hizmet etti¤i ihtiyaç cevaps›z kalacakt›r.
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Ba¤lanma: Hedefin de¤ifltirilmek istenen tutumla kendisini ne ölçüde ba¤la-
d›¤›, bir tutum de¤ifltirme girifliminin etkilili¤ini belirleyen bir hedef özelli¤idir.
Ba¤lanman›n derecesi artt›kça, tutumun de¤ifltirilmesi güçleflecektir. Örne¤in, bir
futbol tak›m›na iliflkin tutumlar› olumlu olan iki bireyi ele alal›m. Bu bireylerden
birisi herkesin önünde tuttu¤u tak›m›n en iyi tak›m oldu¤unu savunsun. Di¤eri ise
bu tak›m hakk›ndaki düflüncelerini kendisine saklam›fl olsun. Birinci bireyin bu
tutumunu karfl› görüfller öne sürerek de¤ifltirmek, ikincisinin tutumunu de¤ifltir-
mekten çok daha zor olacakt›r. Çünkü, birinci birey söyledikleriyle kendisini ba¤-
lam›fl durumdad›r. Benzer flekilde, yeni bir araba sat›n alan bir birey di¤er marka
araba reklamlar›na daha az duyarl› olacakt›r. Çünkü, sat›n ald›¤› marka arabayla
kendisini ba¤lam›flt›r.

Kendilik De¤eri: Kendilik de¤eri terimi, bir bireyin kendi yeteneklerinin ve
de¤erinin ne oldu¤u konusundaki düflüncelerine iflaret etmek için kullan›l›r. K›sa-
cas› kendilik de¤eri denince, akl›m›za bir bireyin kendi hakk›ndaki görüflleri gel-
melidir. Kolayca tahmin edilebilece¤i gibi, bir bireyin kendi hakk›ndaki görüflleri
olumlu olabilece¤i gibi, olumsuz da olabilir. ‹nsanlar›n çok büyük bir bölümü
olumlu bir kendilik de¤erine sahiptir. Ancak, bu olumlulu¤un derecesi bir birey-
den di¤erine de¤iflebilir. Bir baflka anlat›mla, bir bireyin kendi haklar›ndaki görüfl-
leri çok olumluyken, bir baflkas›n›n az olumlu, bir baflkas›n›n ise olumsuz olabi-
lir. Yap›lan araflt›rmalar çok olumlu kendilik de¤erine sahip bireylerin, daha az
olumlu veya olumsuz kendilik de¤erine sahip bireylere k›yasla etkileyici iletiflime
karfl› daha az duyarl› olduklar›n› göstermektedir.

Zeka: Zeka düzeyi düflük olan bireylerin, yüksek olanlara k›yasla daha ko-
lay etkilenebilecekleri fleklinde yayg›n kan›ya ra¤men, yap›lan araflt›rmalar etki-
leyici iletiflime duyarl›l›k ile zeka düzeyi aras›nda çok yüksek bir iliflki olmad›-
¤›n› göstermektedir. Bununla birlikte, araflt›rma bulgular› zeka düzeyi ile mesa-
j›n tek yönlü veya çift yönlü oluflu aras›nda bir iliflki bulunabilece¤ine iflaret et-
mektedir. Bu bulgulara göre, zeka düzeyi yüksek olan kifliler çift yönlü mesaj-
dan daha çok etkilenirken, zeka düzeyi düflük olan kifliler tek yönlü mesajlar-
dan daha çok etkilenmektedirler.

GÜNLÜK YAfiAMDA TUTUM DE⁄‹fiMES‹
Tutum de¤iflmesinde rol oynayan faktörler konusunda flimdiye kadar verdi¤imiz
bilgilerin büyük bir bölümü, laboratuvar ortam›nda yap›lan araflt›rmalar sonunda
toplanm›fl bilgilerdir. Bu bilgiler günlük yaflamda tutum de¤iflmesiyle ilgilenen
reklamc›lar, politikac›lar ve ilgili di¤er meslek sahipleri taraf›ndan bir ölçüde ba-
flar›yla kullan›lmaktad›r. Ancak, hemen belirtmek gerekir ki, eldeki tüm bu bilgi-
lere ra¤men günlük yaflamda insanlar›n tutumlar›n› de¤ifltirmek son derece güç-
tür. Bu güçlük özellikle kifliler için önem tafl›yan tutumlar için söz konusudur. Ör-
ne¤in, bir bireyin X marka difl macununu kullanmadan vazgeçirerek Y marka difl
macunu kullanmaya ikna etmek göreli olarak kolay olabilir. Ancak bu bireyin, ör-
ne¤in politik tutumlar›n›, yurt ve dünya meselelerine iliflkin görüfllerini de¤ifltir-
mek oldukça güçtür.

Tutum de¤iflmesini etkileyen faktörler hakk›nda oldukça kapsaml› bilgiler bu-
lunmas›na ra¤men, günlük yaflamda tutum de¤ifltirmeyi amaçlayan kifliler neden
istedikleri ölçüde baflar›l› olamamaktad›rlar. Bir baflka flekilde soracak olursak, bi-
reyler etkileyici iletiflime nas›l direnç göstermektedir?

Bireylerin etkileyici iletiflime karfl› dirençli olmalar›n› sa¤layan mekanizmalar-
dan birisi alg›sal seçiciliktir. ‹nsanlar genellikle tutumlar›yla çeliflen bilgileri alg›la-
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mama e¤ilimindedirler. Örne¤in, X ulusuna karfl› olumsuz önyarg›l› tutumlar› olan
bir birey ço¤u kez bu tutumunu destekleyecek bilgileri alg›layacak, bu tutumuna
ters düflen bilgileri ise görmemezlikten gelecektir. Etkileyici iletiflime karfl› direnci
sa¤layan bir di¤er mekanizma tutumlara ters düflen bilgiyi reddetmedir. Günlük
yaflamda s›k s›k tan›k oldu¤umuz gibi, insanlar baz› durumlarda hiç bir gerekçe
göstermeden tutumlar›na ters düflen bilgileri yanl›fl olarak nitelendirebilirler. Baz›
durumlarda ise, tutumlar›na ters düflen bilgileri kendilerine göre baz› gerekçeler
öne sürerek reddedebilirler. Bir bilgi yanl›fl olarak de¤erlendirildi¤i takdirde, bu
bilginin tutumlar üzerinde bir etki yapmayaca¤› aç›kt›r.

Bilgi kayna¤›n› reddetme, etkileyici iletiflime karfl› direnci sa¤layan mekaniz-
malardan bir di¤eridir. Gene günlük yaflamda s›k s›k tan›k oldu¤umuz gibi, birey-
ler bazen bilgi kayna¤›n›n konuda uzman oldu¤unu kabul etmeyerek, bazen gü-
venilir olmad›¤›n› öne sürerek etkileyici iletiflimi kendi aç›lar›ndan etkisiz hale ge-
tirebilirler. Örne¤in, yeni bir çamafl›r makinas› alan ve en iyi seçimi yapt›¤›na ina-
nan bir kifli düflünün. Bu kifli baflka bir marka çamafl›r makinas›n›n bir film y›ld›-
z› taraf›ndan yap›lan reklam›n› izlesin. Bu kifli büyük bir olas›l›kla söz konusu film
y›ld›z›n›n hayat›nda hiç çamafl›r y›kamad›¤›n› düflünerek söylediklerini etkisiz ha-
le getirecek ve yeni ald›¤› çamafl›r makinas›na iliflkin olumlu tutumlar›n› muhafa-
za edecektir. 

Bilgiyi amac›ndan sapt›rma ve mant›¤›na bürünme etkileyici iletiflime karfl› di-
renç sa¤layan di¤er mekanizmalard›r. Bazen insanlar tutumlar›na ters düflen bilgi-
leri kendilerine göre yorumlayarak, bu bilgiler ile tutumlar› aras›ndaki tutars›zl›¤›
ortadan kald›rabilir veya azaltabilirler. Örne¤in, bir sigara tiryakisi "sigara akci¤er
kanserine yol açar" fleklindeki bilgiyi "fazla sigara içme akci¤er kanserine yol
açar" fleklinde de¤ifltirerek amac›ndan sapt›rabilir ve sigaraya iliflkin tutumlar›n›
devam ettirebilir. Mant›¤a bürünme ise 16. ünitede daha ayr›nt›l› olarak ifllenmifl
bir savunma mekanizmas›d›r. Burada kifli tutumuna ters düflen bilgiyi kabul et-
mekte, ancak tutumunu devam ettirmek için kendi aç›s›ndan geçerli baz› mant›k-
sal gerekçelere s›¤›nmaktad›r. 

Örne¤in, sigara tiryakisi bir ö¤renci sigaran›n zararl› oldu¤unu kabul edebilir.
Ancak, sigaran›n sinirleri yat›flt›rd›¤›, okuduklar›n› daha iyi anlamas›n› sa¤lad›¤›
fleklinde baz› gerekçeler bularak sigara içmeye devam edebilir. Görüldü¤ü gibi,
etkileyici iletiflime hedef olan bir kifli, çeflitli yollara baflvurarak bu iletiflimi etkisiz
hale getirebilir. Bununla birlikte, insanlar›n tutumlar› de¤iflmez de de¤ildir. Rek-
lam yolu ile bir mal›n sat›fl›n› artt›rmak veya yeni piyasaya sürülen bir mal›n
tutunmas›n› sa¤lamak, e¤itim ve propaganda yoluyla insanlar›, sigara, alkol ve
benzeri al›flkanl›klardan vazgeçirmek, etkileyici iletiflim ile tutumlar›n de¤ifl-
tirilebilece¤ini gösteren örneklerdir.

Günlük yaflamda insanlar›n tutumlar›n› de¤ifltirmek neden kolay de¤ildir? Örne¤in
sigaran›n zararlar›n› kabul etti¤i halde bir çok insan›n sigaray› b›rakamamas›n› flimdiye
kadar iflledi¤imiz konular› da düflünerek tart›fl›n›z.
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Özet
Tutum kavram›n›n tan›mlamak

Tutum terimi sosyal psikolojide "bir bireyler atfedi-
len ve onun psikolojik bir nesneye iliflkin duygu,
düflünce ve muhtemelen davran›fllar›n› organize
den bir e¤itim" olarak tan›mlanmaktad›r. ‹nsanlar›n
kendileri için psikolojik olarak varolan her fleye
karfl› tutum sahibi olmalar› mümkündür.

Tutumun bileflenlerini tan›mlayabilecek; tutum ve
davran›fl aras›ndaki iliflkiyi ve ayr›ld›klar› noktalar›
aç›klayabilmek
Tutum üç bileflenden oluflur. Bireyin tutum nesne-
sine iliflkin düflünce, bilgi ve inançlar› biliflsel bile-
fleni, tutum nesnesine iliflkin duygu ve de¤erlen-
dirmeleri duygusal bilefleni, tutum nesnesine ilifl-
kin davran›fl e¤ilimleri ise davran›flsal bilefleni olufl-
turur. Yap›lan araflt›rmalar insanlar›n her zaman
tutumlar›na uygun davranmad›klar›n göstermekte-
dir. Ancak, tutum ile davran›fl aras›nda hiçbir fle-
kilde iliflki yoktur denemez. Bir tutumu di¤er tu-
tumlardan ay›ran baz› özellikler vard›r. Kuvvet de-
recesi, karmafl›kl›k derecesi, bileflenler-aras› tutar-
l›l›k, di¤er tutumlarla iliflki bu özelliklerden baz›la-
r›d›r. Bir tutumun de¤iflmeye karfl› ne ölçüde di-
rençli olaca¤› da k›smen, bu özellikler taraf›ndan
tayin edilmektedir.

Tutumlar›n oluflmas› ve flekillenmesinde rol oyna-
yan etmenleri tan›mlayabilmek. Tutumlar›n ölçül-
mesinde kullan›lan teknikleri ö¤renmek
Tutumlar do¤ufltan gelmezler, ö¤renme yoluyla son-
radan kazan›l›rlar. Ana-baba, arkadafllar, kitle ileti-
flim araçlar›, tutum nesneleriyle olan kiflisel yaflant›-
lar tutumlar›n oluflmas›nda rol oynayan faktörlerden
baz›lar›d›r. Sosyal psikologlar tutumlar›n ölçülmesi-
ne iliflkin mülakat, davran›fl gözlemi, psiko-fizyolo-
jik ölçümler ve tutum ölçümü gibi araçlar› gelifltir-
mifllerdir. Tutum ölçe¤i, ölçülecek olan tutum nes-
nesiyle ilgili bir dizi ifadeden oluflmaktad›r.

Tutum de¤iflmesine etki eden etmenlerle birlikte
günlük yaflamda tutum de¤iflimini aç›klayabilmek
Ö¤renme yoluyla kazand›¤›m›z tutumlar›m›z›n de-
¤iflmesi de mümkündür. Tutum de¤iflmesi konu-
sunda yap›lan araflt›rmalar, tutum de¤iflmesinde üç
faktörün rol oynayabilece¤ini göstermifltir. Bunlar,
bilgi kayna¤›, mesaj ve hedeftir. Bilgi kayna¤› tu-
tum de¤ifltirme amac›yla verilen bilginin kim tara-
f›ndan verildi¤ine, mesaj bu kiflinin nas›l verildi¤i-
ne, hedef ise tutumu de¤ifltirilmek istenen kifli ve-
ya kiflilere iflaret etmek için kullan›l›r.
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Kendimizi S›nayal›m
1. Tutum ile ilgili afla¤›daki ifadelerden hangisi yanl›flt›r?

a. Bir bireyin say›lamayacak kadar çok say›da tutu-
mu olabilir.

b. Bir bireyin bir nesneye iliflkin tutumu olabilmesi
için, nesnenin bireyin çevresinde bulunmas› veya
bireyin bu nesnenin fark›nda olmas› yeterlidir.

c. Bir bireyin bir nesneye karfl› tutum sahibi olabil-
mesi için bu nesnenin birey aç›s›ndan psikolojik
bir anlam ifade etmesi gereklidir.

d. Bir bireyin sahip olabilece¤i tutumun say›s› s›n›r-
s›z de¤ildir.

e. Tutum, bir nesneye iliflkin duygu, düflünce ve dav-
ran›fllardan oluflur.

2. Akranlar›n, tutumlar üzerindeki etkisi hangi dönemde
en fazla olmaktad›r?

a. Ergenlik döneminde
b. ‹lkokul öncesi dönemde
c. ‹lkokul döneminde
d. Yetiflkinlik döneminde
e. Yafll›l›k döneminde

3. Tutumla ilgili afla¤›daki ifadelerden hangisi do¤rudur?
a. Zeka düzeyi düflük olan kiflilerin tutumlar›n› de-

¤ifltirmek, zeka düzeyi yüksek olan kiflileri tutum-
lar›n› de¤ifltirmekten daha kolayd›r.

b. Zeka düzeyi yüksek olan kifliler tek yönlü mesaj-
dan daha çok etkilenmektedir;

c. Zeka düzeyi düflük olan kifliler tek yönlü mesaj-
dan daha çok etkilenmektedir.

d. Kendilik de¤eri ile etkileyici iletiflime duyarl›k ara-
s›nda bir iliflki yoktur.

e. Ba¤lanman›n derecesi art›kça tutumun de¤ifltiril-
mesi güçleflecektir.

4. Tutumlar›n ölçülmesinde en s›k kullan›lan teknik afla-
¤›dakilerden hangisidir?

a. Tutum ölçe¤i
b. Davran›fl gözlemi
c. Mülakat
d. Psiko-fizyolojik ölçüm
e. Gözlem

5. Afla¤›dakilerden hangisi tutum de¤ifliminde etkili ola-
bilecek bilgi kayna¤›na ait özelliklerden biridir?

a. ‹nan›l›rl›k
b. Yüzyüze olma
c. Tek yönlü iletiflim
d. Çift yönlü iletiflim
e. Ba¤lanma

6. Tutum de¤iflimi ile ilgili afla¤›daki ifadelerden hangisi
yanl›flt›r?

a. Yap›lan araflt›rmalar, çift-yönlü mesaj›n genellikle
tek yönlü mesajdan daha etkili oldu¤unu göster-
mektedir.

b. Yap›lan araflt›rmalar hedefin tutumlar›ndan orta
derecede farkl› bir görüflle yola ç›kman›n, çok az
veya çok fazla bir görüfl fark›yla yola ç›kmadan
daha etkili oldu¤unu göstermektedir.

c. Yap›lan araflt›rmalar yüzyüze bir iliflki içinde veri-
len bilginin kitle iletiflim araçlar› ile verilen bilgi-
den daha etkili oldu¤unu göstermektedir.

d. Yap›lan araflt›rmalar bireylerin mevcut tutumlar›-
n›n daha kuvvetli hale getirilmesinde tek yönlü
mesaj›n daha etkili oldu¤unu göstermektedir.

e. Yap›lan araflt›rmalarda bilgi kayna¤›n›n sevildi¤i
durumlarda tutum de¤iflikli¤inin meydana gelme
olas›l›¤›n›n daha yüksek oldu¤u görülmektedir.

7. Tutum bileflenlerinden hangisi tutumlar›, inanç, ger-
çek ve olgulardan ay›r›r?

a. Davran›flsal
b. Duygusal
c. Biliflsel
d. Alg›sal
e. Güdüsel 

8. Bireyin tutum nesnesine iliflkin duygu ve de¤erlendir-
melerinden oluflan bileflenin ad› nedir?

a. Duygusal bileflen
b. Davran›flsal bileflen
c. Biliflsel bileflen
d. Alg›sal bileflen
e. Güdüsel bileflen

9. Afla¤›dakilerden hangisi tutumlar›n özelliklerinden bi-
ri de¤ildir?

a. Karmafl›kl›k derecesi
b. Kuvvet derecesi
c. Bileflenler aras› tutarl›k
d. Di¤er tutumlarla iliflki
e. Alg›sal seçicilik

10. Bireyin kendi yetenek ve de¤erinin ne oldu¤u konu-
sundaki düflüncelerine ne ad verilir?

a. Kendilik
b. Benlik
c. Kiflilik
d. Kendilik de¤eri
e. Tutum
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Yaflam›n ‹çinden 
Tutumlar›n davran›fllar›n› tayin edip etmedi¤i sorusuna
cevap verebilmek için insan›n do¤as›yla ilgili temel bir
soruyu sormak gerekir: "Biz neyiz (içyüzümüz nedir?) ve
Biz ne yap›yoruz? (D›flar›da nas›l davran›yoruz). Filozof-
lar ve e¤itimciler duygular ve davran›fllar, kiflilik ve dav-
ran›fl, kiflinin ifade ettikleri ile hareketleri aras›ndaki iliflki
konusunda birçok spekülasyonlar yapm›fllard›r. Daha zi-
yade e¤itim, dan›flmanl›k ve çocuk yetifltirme yöntemleri-
nin temelini teflkil eden yayg›n bir varsay›ma göre, bizim
kiflisel inançlar›m›z ve duygular›m›z bizim davran›fllar›m›-
z› belirler. Bu yüzden, insanlar›n davran›fl flekillerini de-
¤ifltirmenin yolu onlar›n duygu ve düflüncelerini de¤ifltir-
mekten geçer. Genel olarak insanlar›n tutumlar›n›n onla-
r›n davran›fllar›n› belirledi¤i kabul edilir. Örne¤in, Protes-
tanlara karfl› önyarg›lar› olan bir ebeveyn büyük bir ola-
s›l›kla kendi çocu¤unun protestanlar›n çocuklar›yla ayn›
okula gitmesine izin vermez. Bu ebeveynin davran›fllar›-
n›n de¤iflebilmesi için onun protestanlar hakk›ndaki ön-
yarg›lar›n›n de¤iflmesi gerekir.
Özellikle reklamc›lar, TV programlar› yap›mc›lar› ve po-
litikac›lar taraf›ndan insanlarda istendik yönde davran›fl
de¤ifliklikleri yaratmak amac›yla, sosyal psikolojide tu-
tumlarla ilgili araflt›rmalardan elde edilen bulgulardan
yo¤un bir flekilde yararlanmaktad›r. Ancak, gerçek ya-
flamda insanlar›n tutumlar›n› de¤ifltirmenin pek de kolay
olmad›¤›, özellikle de tutumlar›n birey için tafl›d›¤› önem
derecesinin burada belirleyici faktör oldu¤u göz ard›
edilmemelidir.

Bu bilgiler ›fl›¤› alt›nda siz de tutum de¤iflimine yönelik
olarak düzenlenen reklam kampanyalar›, seçim kam-
panyalar› gibi etkileyici iletiflim çal›flmalar›n›n etkilerini
tart›fl›n›z.

Biraz Daha Düflünelim
1. Tutum kavram›n› tan›mlayarak, tutumun bileflenlerini

aç›klay›n›z.
2. Tutum ve davran›fl aras›ndaki iliflkiyi tan›mlayarak ay-

r›ld›klar› noktalar› aç›klay›n›z.
3. Tutumlar›n oluflmas› ve flekillenmesinde rol oynayan

etmenler nelerdir?
4. Tutum de¤iflmesine etki eden etmenlerle birlikte

günlük yaflamda tutum de¤ifliminin özelliklerini
aç›klay›n›z.
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Yan›t Anahtar›
1.  b Yan›t›n›z yanl›fl ise Tutum bölümünü tekrar

okuyunuz.
2.  a Yan›t›n›z yanl›fl ise Tutumlar›n Tekrar Oluflmas›

bölümünü tekrar okuyunuz.
3.  c Yan›t›n›z yanl›fl ise Mesaj›n Özellikleri bölümünü

tekrar okuyunuz.
4.  a Yan›t›n›z yanl›fl ise Tutumlar›n Ölçülmesi

bölümünü tekrar okuyunuz.
5.  a Yan›t›n›z yanl›fl ise Tutumlar›n De¤iflmesi

bölümünü tekrar okuyunuz.
6.  a Yan›t›n›z yanl›fl ise Tutumlar›n De¤iflmesi

bölümünü tekrar okuyunuz.
7.  b Yan›t›n›z yanl›fl ise Tutumun Bileflenleri bölümünü

tekrar okuyunuz.
8.  a Yan›t›n›z yanl›fl ise Tutumun Bileflenleri bölümünü

tekrar okuyunuz.
9.  e Yan›t›n›z yanl›fl ise Tutumun Özellikleri bölümünü

tekrar okuyunuz.
10. d Yan›t›n›z yanl›fl ise Kendilik De¤eri bölümünü

tekrar okuyunuz.
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Sosyolojideki erkek egemenli¤ini k›ran öncü kad›n sosyologlar›n bafl›nda yer alan

Martineau, Comte'un Pozitif Felsefe çevirisi ile tan›nd›. Bununla birlikte sosyolojide yöntem

üzerine (1838) ilk çal›flmalardan birini yay›nlad›. Çal›flmalar›nda Avrupa Amerikan

toplumlar›n› karfl›laflt›rmas›n› yapt›. Amerika'da Toplum adl› eseri yo¤un bir okuyucu kitle-

si buldu. Martinueau, bu kitab›nda öncü feminist kuramc›lar›ndan biri olarak da karfl›m›za

ç›kar. Köleler ve kad›nlar›n özgürleflme çabalar›n› benzer bulan ‹ngiliz sosyolog, kad›nlar›n

özgürleflme çabalar› ve toplumda hakettikleri yeri almalar›n› ekonomik ba¤›ms›zl›klar›n›

kazanmalar›nda görmüfltür. 

HARRIET MARTINEAU (1802-1876)



A
Aile: Birbirine kan ve evlilik ba¤› ile ba¤l› iki veya daha fazla

say›da üyeden meydana gelen bir grup.    

Akrabal›k: Bireylerin soy sop iliflkilerinin gerçekleflti¤i evlilik,

kanba¤› veya sosyal iliflkilerine dayal› bir sistem.

Alg›: Duyu organlar› taraf›ndan kaydedilen uyar›c›lar›n beyni-

miz taraf›ndan örgütlenip, yorumlanarak anlaml› hale

getirilmesi.

Alt Kültür: Toplumun temel kültürel de¤erlerini paylaflan, an-

cak bununla beraber di¤er gruplardan farkl› de¤er, norm

ve yaflam biçimi olan gruplarca oluflturulan kültür.

Anket (Soru Ka¤›d›) Tekni¤i: Bilgi verecek olanlar›n do¤ru-

dan okuyup cevaplayacaklar› bir soru cetveli ile bilgi

toplanmas›.

B
Benlik: Bireyin tecrübelerini ve onu baflkalar›ndan ay›ran

farkl›l›klar.

Benimsemifl Gibi Görünme: Bireyin grubun düflüncesine ka-

t›lmamamas›na ra¤men flu ya da bu nedenle, bu düflünce-

yi kabul etmifl görünmesi.

Bilim: Mant›k ve sistematik yollarla bilginin elde edilmesi ve

üretilmesi.

Bilimsel Yöntem: Gerçe¤i ö¤renmek ve toplumsal geliflme ya-

salar›na ulaflmak amac›yla, sistematik bilgi edinme yolu.

Birincil Gruplar: Yüzyüze iliflkilerin, yard›mlaflma dostluk ve

sevgi ba¤lar›n›n yüksek oldu¤u gruplar.

Birincil Güdüler: Açl›k ve susuzluk, cinsellik ve anal›k ve faali-

yet ve manipülasyon güdülerini kapsayan güdüler.

C-Ç
Çat›flma Yaklafl›m›: Toplumsal davran›fllar›n en iyi flekilde re-

kabet halinde bulunan gruplar aras›ndaki gerginlik ve mü-

cadele ile anlafl›labilece¤inin savunulmas›.

Çift Yönlü Mesaj: Bilgi kayna¤›n›n görüfllerine karfl›t görüfllere

yeren veren mesaj türü.

D
Davran›fl: Bir organizmada yer alan ve bir organizma taraf›ndan

yap›lan her türlü eylem.

De¤iflme: Toplumun kültürünün, yap›s›n›n ve toplumsal davra-

n›fllar›n›n zaman içinde farkl›laflmas›.

De¤erler: ‹nsanlar›n iyiyi, do¤ruyu, güzeli ve çirkini tan›mla-

mak için koymufl olduklar› standartlar.

Dikkat: Belirli bir anda duyu organlar›m›z› etkileyen uyar›c›lar

aras›ndan hangilerini seçerek alg›lamayaca¤›m›z› belirle-

yen süreç.

D›fl Gruplar: Bizim grubumuzun d›fl›nda olan, herhangi bir al-

ternatif grup olup, üyesi olmad›¤›m›z, bizim için çok önem

tafl›mayan, hatta ona karfl› çok iyi duygular beslemedi¤imiz

gruplar.

Dönem: Belirli özelliklerin ön plana geçti¤i geliflim aflamalar.

Duyum: Çevremizdeki enerji de¤iflikliklerinin, yani uyar›c›lar›n,

sinir ak›m› haline dönüfltürülerek beynimize ulaflt›r›lmas›.

Dürtü: Fizyolojik bir ihtiyac›n neden oldu¤u rahats›zl›k ve

gerginlik durumudur ve fizyolojik bir ihtiyac›n psikolojik

sonucu.

E
Edimsel Koflullama: Davran›fllar›n kendi yaratt›klar› çevresel

sonuçlara ba¤l› olarak de¤iflmesi ve ö¤renilmesi süreci.

Edinilmifl Statü: Bireyin do¤rudan bir çabas› olmadan, kendi

d›fl›ndaki faktörler taraf›ndan sa¤lanan statü.

Ego: Bafll›ca amac› ve ifllevi, idin afl›r› isteklerine karfl› onlar› ger-

çeklere uygun bir biçimde doyuma ulaflt›rmak olan yap›.

E¤itim Psikolojisi: Genelde, verimli ö¤renme ortamlar›n›n arafl-

t›r›lmas› ve araflt›rma bulgular›n›n e¤itim ortamlar›nda uy-

gulanmas› sorunlar› üzerinde çal›fl›lmas›.

Emsalsizlik: Bireyi baflkalar›ndan ay›ran ve kendine özgülü¤ü

oluflturan tüm davran›flsal özellikler.

Etkileflimcilik Yaklafl›m›: Bireyi ve iliflkilerini anlamdan toplu-

mu anlaman›n mümkün olmad›¤›n›n.

Endüstri Psikolojisi: ‹flletmelerin verimli çal›flabilmeleri ve

ürünlerini hizmetlerini ilgililere kabul ettirip ulaflt›rabilme-

lerinde insan etmeniyle ilgili olan konular›n araflt›r›lmas›.

Ensest Yasas›: Yak›n aile üyelerinin birbirleriyle cinsel iliflkide

bulunmamas›

Etnosentrizm: Kiflinin kendi kültürünü temel alarak, di¤er kül-

türleri kendi kültürü aç›s›ndan de¤erlendirmesi. 

F
Feminist Kuram: Bir toplum içindeki kad›n ve erkekler aras›n-

daki cinsiyet iliflkilerinin yap›s›n› incelenmesi, kad›n hakla-

r› ve kad›n›n eflit statüsü üzerinde durulmas›

G
Geçerlilik: Ölçme arac›n›n konusuna uygunlu¤u.

Geliflim Psikolojisi: Organizman›n davran›fl›nda döllenmeden

ölümüne kadar, tüm yaflam boyunca, gözlenen biyolojik

ve psikolojik de¤iflikliklerin incelenmesi.

Gerçek Kültür: Norm ve de¤erlerin yaflamdaki uygulan›fl ya da

bulunufl biçimi.

Grup: Birbirleriyle iliflkide bulunan en az iki veya daha fazla ki-

fliden oluflan, belirli beklenti ve amaçlar› paylaflan insanlar.

Güvenilirlik: Bir ölçme arac›n›n ayr› ayr› ölçümlerde kararl› ve

benzer sonuçlar elde etme yetene¤i.

Güdü: Bir davran›fl› bafllatan ve bu davran›fl›n yön ve süreklili-

¤ini belirleyen içsel bir güç.

Gözlem Yoluyla Ö¤renme (Sosyal Ö¤renme): Baflka insanla-

r›n mevcut bulundu¤u durumlarda ve baflka insanlar›n de-

neyimlerini gerektiren ö¤renme.
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H
Hipotez: Olaylar aras›nda iliflki kurmak ve olaylar› bir nedene

ba¤lamak amac›yla tasarlanan bir önerme.

I-‹
‹ç Gruplar: Bizlik duygusuna sahip oldu¤umuz ve bizi di¤er

gruplardan ay›ran belirgin özelliklerimizin oldu¤u gruplar. 

‹d: ‹nsan zihninin biyolojik yap›s› olup daha sonra ego ve süpe-

regonun üzerine geliflti¤i kiflilik sisteminin en ilkel yap›s›.

‹deal Kültür: Toplumu bir arada tutan norm ve de¤erlerin sa-

dece kurallarda geçerli olmas›. 

‹kincil Gruplar: Birincil grubun d›fl›nda kalan her türlü büyük

çapl›, önemli resmi gruplar.

‹nsanc›l (Humanistic) Kiflilik Kuramlar›: Sosyal gereksinim-

ler ve bilinçli (ego) süreçleri üzerinde duran kuramlar.

‹taat: Toplumsal düzenin sa¤lanmas› ve devam etmesi aç›s›ndan

gerekli davran›fl.

K
Kast: Kapal› bir toplumsal tabakalaflma sistemidir ve bireyler

kast içindeki statülerine do¤umlar›yla sahip olmaktad›rlar

ve bu statü yaflam boyu ayn› kalmas›d›r.

Karfl›t Kültür: De¤er, norm ve yaflam biçimi aç›s›ndan içinde

yaflad›¤› kültüre ters düflen tutum ve davran›fllar› içeren alt

kültürler. 

Kategori: Benzer ve ortak sosyal özellikleri olan insanlar.

Kazan›lm›fl Statü: Bireyin kendi iste¤i ve çabalar›yla, gönüllü

olarak elde etti¤i statü.

Kendilik: Bireyin di¤er insanlarla kurdu¤u etkileflim sonucu ge-

liflen ve de¤iflen bir toplumsal ürün.

Kendilik De¤eri: Bir bireyin kendi yeteneklerini ve de¤erleri-

nin ne oldu¤u konusundaki düflünceleri.

Kiflilik: Birey(ler)in çeflitli durumlardaki özel davran›mlarda ifa-

desini bulan yap›sal ve dinamik özelliklerinin tümü.

Kiflili¤in De¤erlendirilmesi: Bireyin kiflili¤ini oluflturan çeflitli

davran›flsal özellikleri hakk›nda bilgi edinme ifllemlerinin

tümü.

Kiflilik Psikolojisi: ‹nsanlar aras›ndaki "bireysel ayr›l›klar›" olufl-

turan özellikleri-de¤iflkenleri-saptamak yoluyla, bireylera-

ras› ve bireyiçi ayr›l›klar› inceleyen psikolojinin bir alt dal›.

Kurum: Toplumun yap›s› ve temel de¤erlerini korumas› aç›s›n-

dan zorunlu say›lan nispeten sürekli kurallar toplulu¤u. 

Kültür: Bir toplumun yaflam biçimi, insan›n ö¤rendi¤i her fleydir.

Kültürel Birleflme: Kültürün bütün parçalar›n›n herhangi bir

biçimde ba¤lanmas›d›r. 

Kültürel Relativizm: Herhangi bir kültürü, yine o kültürün s›-

n›rlar› içinde de¤er yarg›lar›n› ifle koflmadan tan›maya ve

anlamaya çal›flmak. 

Korelatif Araflt›rma: Çevrede kendiliklerinden mevcut olan ve

yine kendiliklerinden de¤iflik de¤erler alan de¤iflkenler in-

celenmesi. 

Koflulsuz uyar›c›: Organizmaya ilk kez verildi¤inde bu orga-

nizmada belirli bir tepkiyi yaratabilen bir uyar›c›.

Koflulsuz Tepki: Koflulsuz uyar›c›lar›n yaratt›¤› tepkiler.

Koflullu Uyar›c›: Önceleri organizmada belirli bir tepkiyi yarat-

mazken, koflulsuz bir uyar›c› ile defalarca eflleflmesi sonu-

cu organizmada belirli bir tepkiyi yaratma özelli¤i kazanan

uyar›c›.

Koflullu Tepki: Koflullu uyar›c›lara karfl› gösterilen tepki.

Kurultu: Bireyin içsel durumlar› ya da özellikleri hakk›nda ileri

sürülen ifadeler,vardama ise gözlenen ve ölçülen olaylar-

dan, henüz gözlenmeyen olay ve olgular›n yordanmas›.

Kuram: Bilgi edinme sürecinin herhangi bir aflamas›nda ortaya

at›lan, bilimsel yöntemle saptanm›fl bilgiler.

L
Lider: Grubu baflar›ya götüren, önemli kiflilik özellikleri olan ve

di¤erlerini etkileme gücü yüksek olan kifli.

M
Makro Sosyoloji: Toplumun kendisi, genel yap›s› ve iliflkilerini

odak al›nmas›.

Merkezi Sinir Sistemi: Sinir sistemimizin beyin ve omurilikten

oluflan bölümü.

Mikro Sosyoloji: Sosyal etkileflim üzerinde durulmas›.

Modernleflme: Azgeliflmifl ülkelerin modern, toplumsal, siyasal

ve kültürel bak›mdan sanayileflmifl ülkeler modelini be-

nimsemeleri ve onlara benzeme süreci.

Monografi: Belli bir grup veya özel bir örne¤in gözlenmesi.

Mutluluk: Bir ihtiyac›n tatmini sa¤land›¤›nda ya da bir hedefe

ulafl›ld›¤›nda duyulan hofl bir duygu.

N
Norm: Kültürün belirledi¤i yerleflik davran›fl kurallar›.

O-Ö
Objektiflik ‹lkesi: Sosyologlar›n olaylara ön yarg›lar›ndan ar›n-

m›fl bir biçimde bakmalar›. 

Ö¤renme: Yaflant›lar yoluyla davran›fllarda meydana gelen ol-

dukça uzun süreli de¤iflmeler.

Örgütlenme: Duyu organlar›m›z› etkileyen uyar›c›lar›n tek tek

de¤il, anlaml› iliflkiler bütünü içinde alg›lanmalar›.

Özdeflim: Sosyal kurallar›n içsellefltirilmesi.

Özendirici: Güdüsel bir davran›fl›n bafllamas›na neden olan

çevresel uyar›c›lar.

P
Periferik Sinir Sistemi: Beyin ve omurili¤i vücudun di¤er k›-

s›mlar›na ba¤layan sinir a¤›.

Psikoloji: ‹nsan ve hayvan davran›fllar›n› inceleyen bir bilim dal›.
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Psikolojik Test: Davran›fl örneklerini ölçen standart ve nesnel

bir ölçek.

Popüler Kültür: Yaflad›¤›m›z günlük hayattaki spor, müzik ve

sinema gibi bizi etkileyen faaliyetler bütünü.

R
Referans Grubu: Bireyin davran›fllar›n› ve kendini de¤erlendir-

di¤i örnek ald›¤› gruplar.

Rol: Bir grup ya da toplum içindeki insanlar›n s›n›rlar› belirlen-

mifl olarak oynad›klar› bir oyun.

S
Sembol: ‹nsanlar›n iletiflimde kulland›klar›, anlam ifade eden

herfley.

S›n›f Sistemi: Endüstriyel toplumlar›n karakteristik gruplar› ola-

rak din ve geleneklerden çok makinalaflma, üretim araçla-

r›na sahiplik ve teknoloji önem kazanmas›yla ortaya ç›kan

sistem.

S›n›f Kavram›: ‹nsanlar›n toplum ve ekonomik pozisyonlar›na

göre ister bu pozisyonun bilincinde olsun ister olmas›n

bölünmeleri.

Statü: Bireyin toplum içindeki pozisyonu.

Sosyal Psikoloji: Bireylerin davran›fllar›n›n sosyal ortamdan na-

s›l etkilendi¤ini ve bireylerin sosyal ortam› nas›l de¤ifltir-

meye çal›flt›¤›n› inceleyen bilim dal›.

Sosyal Etki: Di¤er insanlar›n bireyin davran›fllar›nda do¤rudan

do¤ruya ya da dolayl› olarak bir de¤iflme meydana getirdi-

¤i durumlar.

Sosyal Güdüler: Do¤rudan do¤ruya ya da dolay›s›yla di¤er in-

sanlarla ilgili olan güdüler.

Sosyal H›zland›rma: Di¤er insanlar›n varl›klar›n›n bir ifle iliflkin

performans›m›z› (artt›rmas› ya da azaltmas›)  etkilemesi.

Sosyoloji:  Bir bütün içerisinde insanlar›n bütün iliflkilerini in-

celeyen, bu iliflkilerin nas›l yarat›l›p korundu¤unu ve de¤ifl-

ti¤ini analiz eden sosyal  bir bilim. 

Süperego: Toplumsal aktar›m›n ürünü olan ahlaki ifllevlerin

temsilcisi. 

T
Tan›k Etkisi: Çevrede olaya tan›k olan baflka insanlar›n bulun-

mas›n›n bireyin acil yard›m gerektiren bir duruma müda-

hale etme olas›l›¤›n› azaltmas›.

Tek Yönlü Mesaj: Bilgi kayna¤›na karfl›t görüflleri içermeyen

mesajd›r.

Test: Belirli davran›fllar› veya bu davran›flla ilgili özellikleri ölç-

mede kullan›lan araç.

Tutum: Bir bireye atfedilen ve onun psikolojik bir nesneye ilifl-

kin düflünce, duygu ve muhtemelen davran›fllar›n› organize

eden bir e¤ilim.

Tutumun Nesnesi: Hakk›nda tutum sahibi olunan fleydir.

Tutum Ölçe¤i: Ölçülecek olan tutumun nesnesiyle ilgili bir dizi

ifadeden oluflan  araflt›rma arac›.

Toplum: ‹nsanlar› etkileyen gerçek iliflkiler bütünü.

Toplumsallaflma: Toplumun yeni üyelerine o toplumda var

olan yerleflmifl, görenek, de¤er, tutum ve davran›fllar›n ne

oldu¤u ve bunlara uyum sa¤lama ve ö¤renmenin yollar›.

Toplumsal De¤iflme: Bir grubun, organizasyonun, toplulu¤un

ya da toplumun bir biçimden di¤er bir biçime geçifl süreci.

Toplumsal Hareketlilik (Mobilite): ‹nsanlar›n farkl› toplumsal

düzeylerdeki veya mevkilerdeki hareketi..

Toplumsal Tabakalaflma: Toplum içinde arzulanan ve nadir

olarak bulunan ödüllere, kaynaklara ve imtiyazlara ulaflma

çabas›.

Toplumsal Yap›: ‹nsanlar›n birbirleriyle kurmufl olduklar› ilifl-

kiler taraf›ndan tayin edilen toplumun bir çerçevesi.

Topografik Görüfl: Kiflilik sisteminin veya zihinsel yaflam›n

yüzeysel yap›s›n› oluflturan betimleyici özellikleri,   bilin-

çalt›-d›fl›,   bilinçöncesi, bilinç  olarak tan›mlayan görüfl.

U
Uyma: Bireylerin düflünce ve davran›fllar›n› üyesi olduklar›

grubun normlar›na uyacak biçimde düzenlemeleri.

Y
Yaflam Boyu Geliflim: Döllenmeden ölüme kadar uzanan

zaman boyutunda, yafla ba¤l› olarak görülen düzenli ve

birbirini izleyen de¤iflimler.

Y›¤›n: Birbirleriyle bir iliflkide bulunmayan ancak geçici bir

nedenle yer iflgal eden iki veya daha çok say›daki insanlar.

Yöntem. Nas›l sorusuna cevap veren ve bir amaca göre haz›r-

lanm›fl araflt›rma plan›.

Z
Zeka: Mizaç ve kiflilik gibi özellikler hem kal›t›m hem çevrenin

bir ürünü.
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