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Résumé

Le présent article a pour but de présenter une vue d’ensemble des
principaux concepts et théories du secteur de I'attribution. Dans une
premiére partie, les attributions sont définies comme des inférences
ayant pour but d’expliquer pourquoi un événement a eu lieu ou encore
de déterminer les dispositions d’une personne ayant émis un comporte-
ment. Trois types d’attributions sont alors identifiés: les attributions cau-
sales, dispositionnelles et de responsabilité. L’explication du quand et
du pourquoi des attributions fait I'objet de la deuxiéme partie. Il ressort
de cette analyse que les attributions sont généralement faites afin de
nous permettre de mieux comprendre notre environnement social. Elles
peuvent également servir d'autres buts (motivations). De plus, cette
analyse révéle que les attributions sont faites plus souvent en situation
d’incertitude ainsi que suite a des échecs et & des événements inatten-
dus. La troisiéme partie offre une synthése des principales théories re-
latives & l'attribution (Bem, 1972; Jones & Davis, 1965; Kelley, 1967,
1972a,b), théories qui exercent une influence majeure dans ce domaine
de recherche et qui sont a l'origine de nombreuses applications. Il est
alors démontré que les théories de Kelley semblent les plus complétes
du secteur.

Le présent article fut rédigé alors que le premier auteur était subventionné par
le Conseil de Recherches en Sciences Humaines du Canada et I'Université du
Québec a Montréal. Les auteurs tiennent a remercier Marc Blais, Michel Alain et
Héléne Daoust pour leurs commentaires sur une version antérieure de l'article. Les
demandes de tirés-a-part doivent adressées & Robert J. Vallerand, Université du
Québec & Montréal, Département de Psychologie, C.P. 8888, Succ. A, Montréal,
QC, H3C 3P8.
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Au cours des 25 derniéres années, les recherches en psychologie
sociale ont démontré que la fagon selon laquelle nous percevons les
actions d’autres gens dicte généralement nos comportements vis-a-vis
ces derniers (v.g., Snyder & Swann, 1978). De méme, nos perceptions
- de nos propres comportements (méme si parfois tres lointaines de la
réalité) ont une profonde influence sur nos choix, nos intéréts et nos
comportements futurs (Weiner, 1979). Ainsi donc, nos interactions avec
I’environnement social ne sont pas controlées par 'aspect objectif de la
situation mais bien par la perception subjective qu'on en a.

Cette proposition fondamentale en psychologie sociale est inhérente
aux théories de I'attribution. En effet, ces derniéres, qui appartiennent au
secteur de la psychologie sociale communément appelé cognitions so-
ciales, s'intéressent & notre perception et a notre compréhension de
nous-méme et des autres. Plus spécifiguement, les attributions portent
sur les causes de comportements telles que pergues par les individus,
ainsi que sur les conséquences qui découlent de telles perceptions sub-
jectives. Le fait que nos comportements soient dictés par cette perception
subjective de leurs causes démontre bien I'importance que revét I'étude
des attributions pour la compréhension du comportement social. li n’est
donc pas surprenant que plus de 4,000 articles aient été écrits sur le
sujet (Harvey & Weary, 1984; Kelley & Michela, 1980), et que pendant
une certaine période de temps (au milieu des années ‘70) plus de 50%
des articles écrits dans les principaux périodiques en psychologie por-
taient sur les attributions (Harvey & Weary, 1981).

Parmi ces nombreux écrits en attribution, une grande partie était de
nature théorique. Cependant, au cours des derniéres années, tel que
soulevé par Vallerand et Bouffard (ce numéro), une partie importante des
recherches portérent sur une perspective appliquée. Les résuitats de ces
travaux ont donné lieu a un vaste domaine de connaissances théoriques
et appliquées dans le secteur de I'attribution. Malheureusement, dii au
peu d’articles en frangais sur le sujet, ces connaissances n’ont pu étre
véhiculées a la communauté scientifique et professionnelle francophone.
Aussi, le présent article a-t-il pour but de pallier cette lacune. Plus spé-
cifiguement, il vise a introduire le lecteur aux principaux concepts et
théories dans le secteur de I'attribution. L’article se divise en quatre par-
ties. Dans la premiére section, on présente une définition du concept
d’attribution ainsi qu’une identification des différents types d’attributions.
La deuxiéme section se concentre sur le quand et le pourquoi des attri-
butions émises par les gens. Les principales théories d’attribution, propo-
sant la nature des processus par lesquels les attributions sont faites,
sont présentées et discutées dans la troisieme section. Enfin, une breve
conclusion clot le présent article.
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QU’EST-CE QU'UNE ATTRIBUTION?
Définition

Qu’est-ce qu’une attribution? Une attribution est une inférence ayant
pour but d’expliquer pourquoi un événement a eu lieu ou encore qui
essaie de déterminer les dispositions d’une personne (Harvey & Weary,
1981). La question «pourquoi» que I'on se pose peut porter autant sur
nos propres comportements que sur ceux des autres. L'explication don-
née suite a la question «pourquoi» devient alors la cause pergue d’un
événement ou d’un comportement, ce qui correspond & une attribution.

Un étudiant qui se demande pourquoi il a échoué son dernier exa-
men de mathématique et une épouse cherchant & comprendre pourquoi
son mari I'a frappée se posent tous deux des questions qui vont mener
a des attributions. Les attributions émises par ces deux personnes auront
un effet déterminant sur leurs comportements respectifs subséquents.
Ainsi, si 'étudiant croit que son échec est dil & son manque de talent en
math., il se peut fort bien qu’il abandonne le cours. Par contre s'il attribue
son échec a une malchance, il pourrait poursuivre le cours tout en espe-
rant étre plus chanceux la prochaine fois. De fagon analogue, si I'épouse
frappée attribue les actions de son mari & des dispositions de ce dernier
(v.g., «il est fou»), elle pourrait demander le divorce; par contre si elle
s'attribue les événements (v.g., «je I'ai provoqué»), elle pourrait fort bien
poursuivre la relation, acceptant son sort avec résignation - se sentant
responsable de ce qui s’est passé. Nous sommes donc a méme de voir
que les attributions jouent un role prépondérant dans nos comportements
sociaux.

Types d’attributions

Comme il fut démontré ci-dessus, il est possible d’émettre des attri-
butions dans une myriade de situations. De fagon générale, cependant,
on distingue trois types d’attributions. Un premier type d’attribution porte
sur la recherche élaborée des causes d’un événement et porte I'étiquette
d'attributions causales. Les raisons utilisées afin d’expliquer un succes
ou un échec (voir la théorie de Weiner dans l'article de Bouffard, ce
numéro) ou encore afin d’expliquer un manque de controle sur Penviron-
nement (voir la théorie de la résignation acquise d’Abramson, Seligman,
& Teasdale, 1978 dans I'article de Blais, ce numéro) représentent de tels
types d’attributions.

Le processus de formation d’impression représente un autre aspect
des phénoménes attributionnels. Ceci correspond au fait d’émettre des
inférences concernant une personne afin de découvrir comme elle est
«vraiment». ce second type d'attribution est communément appelé attri-
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butions dispositionnelles. Si une personne frappe soudainement un indi-
vidu, on sera porté a évaluer la situation entourant cet acte afin de décou-
vrir si la personne posséde une disposition prédestinant & la violence
(ceci sera d’autant plus vrai, si nous devons interagir avec cette person-
ne). Comme on le verra plus loin, la théorie de Jones et Davis (1965)
traite fort bien de ce second type d’attributions.

Enfin, le troisieme et dernier type dattributions porte sur attribution
de responsabilité. Ce type d'attribution est peut-étre le plus difficile a
cerner car il revét au moins trois significations, soit les aspects de respon-
sabilité relative a un effet produit, la responsabilité légale (on peut com-
mettre un acte sans en étre responsable, comme dans le cas d’autodé-
fense et de folie temporaire) et la responsabilité morale (Shaver, 1975).
Ce dernier type d’attribution de responsabilité porte surtout sur un juge-
ment de valeur fait par une personne concernant la responsabilité d’'une
autre personne, jugement qui n’est pas nécessairement congruent avec
les faits. Cela peut étre le cas d’un époux qui tient son partenaire respon-
sable de sa mauvaise humeur méme s'il lui est impossible de pouvoir
prouver ses dires. Selon Shaver, ce dernier type d’attribution & la respon-
sabilité semble plus utilisé par les théoriciens que les deux premiers (voir
I'article d’Alain, ce numéro, pour des attributions a la responsabilité dans
les relations conjugales).

QUAND ET POURQUOI FAISONS-NOUS DES ATTRIBUTIONS?
Quand fait-on des attributions?

Nous savons que les gens font des attributions dans diverses situa-
tions. Cependant peu de recherches ont porté sur lidentification des
situations précises dans lesquelles les individus font spontanément des
attributions. Les recherches de Schachter et Singer (1962) suggérent
que des attributions sont émises, entre autre, lorsque I'on ressent de
Fincertitude face aux sentiments que I'on devrait ressentir dans une situa-
tion donnée. De plus, les travaux de Wong et Weiner (1981) indiquent
que les gens font spontanément plus d'attributions suite a des événe-
ments inattendus et suite a des échecs. Une récente recension des écrits
sur le sujet par Weiner (1985) confirme essentiellement ces conclusions.
Cependant, ceci ne veut pas nécessairement dire que des attributions
ne sont pas faites suite a des événements prévus ou encore suite & un
succés. Par contre, il semble que les gens soient moins susceptibles de
faire des attributions lors de telles circonstances. Plus de recherches
semblent nécessaires afin de déterminer avec précision quand des attri-
butions 'sont émises ainsi que de spécifier quand différents types d’attri-
butions (i.e., attributions causales, dispositionnelles et de responsabilité)
sont plus susceptibles d’étre faites (voir Harvey & Weary, 1981).
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Pourquoi faire des attributions?

Fritz Heider (1944, 1958) fut le premier a relever le fait que les gens
ressentent une motivation profonde a comprendre leur environnement,
et ce faisant, & se poser plusieurs questions concernant les causes des
événements et comportements observés. Les réponses (attributions)
qu'ils apportent & ces questions les aménent a comprendre, a organiser
et a former des schémas leur permettant de donner un sens & leur envi-
ronnement social. Donc, le but le plus fondamental des attributions
consiste a permettre aux gens de comprendre ce qui serait, sans attribu-
tions, un amas de stimuli souvent désorganiseés.

Le fait de comprendre notre environnement nous permet de pouvoir
prédire les événements et les comportements des gens qui nous entou-
rent. Dans la mesure ou les attributions émises sont «correctes», nos
prédictions se révélent justes et nos interactions et comportements so-
ciaux sont plus adaptés. Par contre, si nos attributions sont erronées,
notre compréhension du monde I'est également, ce qui rend nos compor-
tements beaucoup moins efficaces. La compréhension apportée par les
attributions nous permet également de contréler les événements ou les
comportements d’autrui. Par exemple, les enfants ne cherchent-ils pas
& controler le comportement des parents lorsqu’ils s’empressent de dire
«Ce n'est pas de ma faute» a la suite d'une bévue? lls veulent faire
naitre chez les parents I'idée d’un accident (attribution incontrolable) et
éviter ainsi la punition! Bref, par le biais des attributions, nous pouvons
comprendre, prédire et contréler notre environnement social afin d’étre
plus efficaces. Les attributions sont donc trés importantes pour notre
«survie» sociale (voir Pittman & Pittman, 1980).

Un dernier point relié au «pourquoi» des attributions concerne I'opti-
que dans laquelle les attributions sont faites: sont-elles émises de fagon
purement rationnelle, basées sur une vision «objective» des faits ou sont-
elles plutét réalisées de fagon a servir une motivation de la personne en
quéte d’'une explication? Enormément de recherches ont été réalisées
dans ce secteur désigné par le terme de «biais attributionnels» (voir
I'article d’Alain, ce numéro) et, bien qu’il soit impossible d’offrir une répon-
se univoque & la question posée ci-dessus, il semble que les perspecti-
ves cognitive et motivationnelle soient toutes deux supportées par un
certain nombre de preuves empiriques (Tetlock & Levi, 1982). Il semble-
rait donc qu’il soit possible, du moins & l'occasion, d’effectuer des attribu-
tions de fagon purement cognitive. Ceci ne veut pas dire, cependant, que
Findividu soit a I’abris des erreurs de jugement. En effet, plusieurs fonc-
tions cognitives telies la recherche biaisée d’informations (Ross, 1977),
le rappel sélectif d’information (Kahneman & Tversky, 1973) et la «sail-
lance» perceptuelle (Taylor & Fiske, 1978) peuvent biaiser Iattribution
émise par l'individu. D’autre part, il semble que linfluence de différents
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besoins motivationnels, tels la protection de I'estime personnelle (Zucker-
man, 1979), 'approbation sociale (Weary & Arkin, 1981) et la croyance
dans un monde juste (Lerner, 1981) sur la nature des attributions émises
dans une situation donnée soit fondée.

Ces derniers résultats concernant l'influence de facteurs motivation-
nels démontrent bien que les attributions peuvent servir des buts autres
que ceux de compréhension, de prédiction et de controle de notre envi-
ronnement social. De futures recherches devront déterminer d’une part,
dans quelles circonstances les attributions sont émises afin de permettre
une compréhension de I'environnement et, d’autre part, dans quelles
autres circonstances elles sont émises afin de permettre a I'attributeur
de satisfaire certaines motivations.

Résumé

Jusqu’ici nous avons traité des attributions et avons présenté une
definition générale, soit une inférence cherchant a expliquer le «pour-
quoi» d’'un événement ou d’'un comportement. Trois types d’attributions
furent notées soit des attributions causales, dispositionnelles et de res-
ponsabilité. De plus, nous avons identifié les circonstances minimales
pouvant déterminer quand et pourquoi des attributions sont émises. i
semblerait que les attributions soient faites principalement pour nous
permettre de comprendre notre environnement social et parfois pour pro-
téger notre estime personnelle, pour permettre de se mériter 'approba-
tion des autres, ou encore pour préserver notre croyance dans un monde
juste. Enfin, les attributions peuvent étre affectées autant par des facteurs
cognitifs que motivationnels.

Dans la prochaine section, nous utilisons le modéle de Kelley et
Michela (1980) afin de présenter les théories d’attributions les plus impor-
tantes (Bem, 1967; Jones & Davis, 1965; Kelley, 1967, 1972 a,b).

PERSPECTIVES THEOBIQUES EN ATTRIBUTION: THEORIES DE
L’ATTRIBUTION ET THEORIES ATTRIBUTIONNELLES

Dans une excellente recension des écrits relative au secteur des
attributions, Kelley et Michela (1980) ont proposé que les théories s’y
rapportant pouvaient se regrouper sous deux grandes banniéres, soit les
théories de I'attribution et les théories attributionnelles. Les théories de
I'attribution sont celles postulant la nature des processus menant a la
formation d’attributions. Par contre, les théories attributionnelles propo-
sent toutes la nature des conséquences psychologiques (v.g., attentes,
émotions et comportements) émanant de I'’émission de différentes attri-
butions. Les théories de I'attribution portent sur les antécédents des attri-
butions alors que les théories attributionnelles se concentrent sur les
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conséquences des attributions. Ce modéle général du secteur de I'attri-
bution ainsi que les noms des principaux théoriciens de chacune des
orientations apparaissent a la Figure 1. Parmi les théories attributionnel-
les présentées a la Figure 1, celles de Weiner (1979) et d’Abramson et
al. (1978) feront I'objet, respectivement, des articles de Bouffard et de
Blais apparaissent dans ce numéro. Dans le cadre du présent article,
nous nous limitons a une présentation des théories de I'atrribution dont
il est fait mention a la Figure 1.

Figure 1
Modéle général du secteur de I'attribution
(adapté de Kelly & Michela (1980).

ANTECEDENTS ATTRIBUTIONS CONSEQUENCES
INFORMATIONS COMPORTEMENTS
CAUSES .
YANCE
CRO S PERCUES EMOTIONS
MOTIVATIONS ATTENTES
THEORIES DE L'ATTRIBUTION THEORIES ATTRIBUTIONNELLES
Jones et Davis (1965) Weiner (1979)
Bem (1972) Schachter (1964)
Kelley (1967, 1972 ) Abramson, Seligman et Teasdale (1978)

Théories de I'attribution

Fritz Heider fut un des premiers théoriciens & souligner le fait que
les gens cherchent & comprendre pourquoi certaines choses se produi-
sent. Sa position propose que «I’'homme de la rue» cherche a expliquer
de fagon aussi valide que possible (tel un scientifique) les comportements
et événements qu’il observe dans son environnement social. A cette fin,
Heider présente dans son livre classique de 1958, The Psychology of
Interpersonal Relations, une analyse naive de P'action qui offre une vision
phénoménologique des causes menant a l'action.

Cependant, la position de Heider n'était pas présentée sous forme
de théorie bien intégrée et son analyse attributionnelle n’a pas eu d’effet
appréciable immédiat sur le développement du secteur de recherche en
attribution. La tache revint donc & d’autres psychologues sociaux de for-
muler des théories intégrées pouvant mener I'approche des attributions
a 'expérimentation. Les principaux théoriciens qui ont suivi la voie tracée
par Heider sont Jones et Davis (1965) et leur théorie des inférences
correspondantes, Bem (1967, 1972) et sa théorie de la perception de soi,
et enfin Kelley (1967, 1972, a,b) et ses analyses de covariation et des
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schémas de causalité. Vu I'importance de ces théories pour une compré-
hension globale du secteur de Pattribution, elles sont briévement présen-
tées tour a tour.

La théorie des inférences correspondantes de Jones et Davis

Jones et Davis (1965) furent les premiers a prolonger les travaux de
Heider (1958). Contrairement & Heider, cependant, ces théoriciens res-
treignerent leur analyse de trois fagons soit: a) en ne s'intéressant qu'aux
attributions faites par un «observateur» (c’est-a-dire celui qui regarde
quelqu’un agir, ce dernier est un «acteur»), b) en se limitant aux attribu-
tions de type dispositionnel seulement et ¢) en analysant les attributions
faites sur la base d'une seule observation.

Le concept central de la théorie est celui de correspondance. Ceci
réfere & la clarté de I'attribution de disposition en relation avec le compor-
tement observé. Si 'observateur croit que I'action peut étre le résultat de
plusieurs dispositions de I'acteur alors le niveau de correspondance de
I'action est faible. Par contre si 'observateur pergoit 'action comme ré-
sultant d’'une seule disposition de I'acteur, le comportement posséde
alors un haut niveau de correspondance car le comportement correspond
a la disposition inférée.

Prenons un exemple. Vous vous promenez avec un ami quand tout
a coup une tierce personne se présente et frappe votre ami. Vous vous
demandez bien quel type de personne peut faire une chose semblable.
Dans la mesure ou il vous est possible d'établir que I'agresseur a agi
ainsi a cause de sa personnalité «violente» vous faites alors une attribu-
tion de correspondance. Par contre, s'il vous est impossible d’en venir &
établir si le comportement est di & une disposition d’agressivité chez
l'acteur, la correspondance entre les dispositions de l'acteur et I'action
est faible et il devient alors impossible de faire une attribution disposition-
nelle. L’analyse attributionnelle se termine alors | puisque Jones et Da-
vis (1965) ne sont intéressés qu’aux attributions dispositionnelles et non
aux autres causes possibles (tel I'environnement).

Un point intéressant & noter est que lorsque I'observateur émet une
attribution haute en correspondance, il juge alors I'acteur comme étant
a une position extréme, comparativement & une personne & une position
«moyenne», sur la disposition en question, et ce, en plus de posséder
un degré de certitude élevé de cette évaluation. On peut ainsi compren-
dre pourquoi les attributions dispositionnelles peuvent étre difficiles a
changer et peuvent persister relativement longtemps méme si elles sont
fondées sur une seule observation.
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Trois facteurs sont proposés dans la théorie comme déterminants
de Iattribution de correspondance, soit la «désirabilité sociale» («social
desirability»), les effets non-communs («non-common effects») et le
choix dont dispose I'acteur quant a I'émission de 'action. Le facteur choix
représente un genre de pré-requis a 'analyse attributionnelle de corres-
pondance. En effet, dans la mesure ou I'action a été émise par l'individu
en toute liberté, ceci permet de passer a I'analyse des deux autres fac-
teurs afin d’évaluer s'il y a correspondance. Par contre, si l'individu a été
forcé d’émettre le comportement observé, il ne devrait pas y avoir lieu
de chercher a établir un lien entre ses actions et une disposition sous-ja-
cente. Un fait intéressant & noter est que I'observateur est souvent porté
a inférer que I'acteur avait le choix d’émettre 'action alors que ce n’était
pas nécessairement le cas (voir Jones & Harris, 1967). Ceci résulte en
une analyse de correspondance menant a des inférences erronées.

La désirabilité sociale représente un facteur pouvant affecter directe-
ment I'attribution de correspondance émise. Selon Jones et Davis (1965),
plus un comportement est émis en accord avec une norme de désirabilité
sociale, moins I'observateur peut faire une attribution de correspondance.
Ce ne sont que les actions qui différent des attentes visuelles dans une
situation donnée qui apportent I'information nécessaire & I’émission d’une
attribution dispositionnelle (voir Jones & McGillis, 1976 pour une position
récente a cette fin). Par exemple, si votre conjoint vous offre un cadreau
lors de la féte de Noél, pouvez-vous inférer qu'’il est généreux? Non, car
la norme de désirabilité sociale présuppose qu'il est usuel d'offrir des
cadeaux a Noél. On ne peut donc attribuer un tel comportement a une
disposition particuliére de I'acteur. Par contre si le cadeau vous est offert
alors que rien rindique que c’est ce qu'il faut faire, il est alors probable
que vous perceviez votre conjoint comme étant généreux.

Les effets non-communs représentent le troisieme facteur dans
I'analyse d’attributions correspondantes. Ce facteur est peut-étre le plus
complexe de la théorie. Selon celle-ci, 'observateur évalue les consé-
quences de l'action choisie et les compare a celles découlant des alter-
natives délaissées. De cette analyse ressortent les effets (ou conséquen-
ces) non-communs, c’est-a-dire les conséquences associées unique-
ment avec 'alternative choisie. Moins il y a d’effets non-communs résul-
tant du comportement de 'acteur, plus on peut émetire une attribution
haute en correspondance. Par contre, si de nombreux effets non-com-
muns sont associés avec |'alternative choisie par P'acteur, il devient alors
impossible d’inférer une disposition, trop de raisons pouvant étre invo-
quées pour expliquer le comportement.

Prenons 'exemple de I'étudiant ayant a décider quoi faire un vendre-

di soir (exemple adapté de West & Wicklund, 1980,p. 121). Cet exemple
apparait au Tableau 1. On peut y voir que I'étudiant posséde trois choix,

53



axas afne,| ap
sauuosiad sep lasjuoousy e

SIWe Sop Jeuoousy e

axas alne, | ap
sauuoslad sap J8ljucousy e

9j|onNiodj|eIul UoBINWAS e 1obuep e enbisnw e| &p 19iN003 e
JsipniosedapN e JaipniosedsN e pmosedsaN o
BUWBUID 81n0ID-9sse) anbayj00si(

X/0YO SOp S}aye Sop asApur [0S 1P8IPUSA NP BILIOS B

| nesjqe

54



soit d’aller: a) a la discothéque, b) au casse-crolte du coin, ou c) au
cinéma. A chacun de ces choix sont associés des effets. En étudiant,
parmi ces effets uniquement ceux qui sont non-communs, il devient alors
possible de faire les attributions dispositionnelles suivantes. Si le choix
est d’aller a la discothéque, les effets non-communs ou spécifiques a
cette option étant d’écouter de la musique et de rencontrer des amis,
Iétudiant sera pergu comme une personne sociable. Par contre, si le
choix est d'aller au casse-crodte, il sera pergu comme un amateur de
nourriture car seul 'effet «nourriture» distingue ce choix des autres. En-
fin, si I'étudiant décide d’aller au cinéma, il sera pergu comme un intellec-
tuel peu sociable car I'aspect intellectuel et le fait de ne pas sembler
vouloir rencontrer d’autres gens sont associés & son choix.

Comme on peut le constater, la théorie des inférences correspon-
dantes propose un processus d'analyse tres rationnel. Cependant, Jones
et Davis ont tout de méme laissé place a des biais cognitifs et motivation-
nels dans leur analyse. Deux biais motivationnels peuvent influencer lat-
tribution émise, soit la pertinence hédonique («<hedonic relevance») et le
«personnalisme» («personalism»). Lorsque le comportement de I'acteur
a des conséquences (positives ou négatives) pour I'observateur, ily a
alors pertinence hédonique et Pattribution sera biaisée. Par exemple, si
un individu insulte votre conjoint il ne serait pas surprenant de vous
entendre dire: «Quel mal élevél». D’autre part si le méme individu vous
insulte aussi, il y a alors condition de personnalisme et la méme attribu-
tion dispositionnelle sera émise. Dans les deux cas, cette attribution dis-
positionnelle de «personne mal élevée» pourrait étre fort différente de
celle émise par un observateur non-impliqué personnellement. Enfin, cer-
tains biais cognitifs sont aussi proposés (voir Jones, 1979). Ne pouvant
tous les nommer contentons-nous de mentionner celui de «la saillance
du comportement de l'acteur» («behavior engulfs the field», Heider,
1958). Ce biais provient du fait que, pour 'observateur, le comportement
est perceptuellement plus saillant que le reste de I'environnement. Ceci
meéne plus souvent qu’autrement a I'émission d’attributions disposition-
nelles |a ol il N’y en a pas vraiment (voir I'article d’Alain, ce numeéro, pour
d’autres biais tel celui de I'erreur fondamentale d’attribution, Ross, 1977).

Bien que moins de recherches aient porté sur la théorie de Jones
et Davis (1965) que sur les théories de Bem et de Kelley, il n'en demeure
pas moins que les résultats de ces recherches supportent en général les
postulats de base de la théorie (voir Harvey & Weary, 1981 et Ross &
Fletcher, 1985 pour des recensions des écrits). La théorie des inférences
correspondantes est résumée dans le Tableau 2.

La théorie de la perception de soi de Bem (1972)

Darryl Bem (1967, 1972) a probablement proposé la théorie de l'at-
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tribution la plus simple. Contrairement aux autres théories de I'attribution,
la théorie de la perception de soi n’a pas été influencée par les écrits de
Heider. Elle fut originellement inspirée par la position béhavioriste de
Skinner (1957, voir Bem, 1967) pour, se rapprocher, par la suite, des
tenants de I'attribution (Bem, 1972). Bem était intéressé, au tout début,
a connaitre comment les gens viennent & connaitre leurs propres attitu-
des et états internes en s’observant agir dans diverses situations. Sa
théorie se voulait une alternative a la théorie de la dissonance cognitive.
Donc, la théorie de la perception de soi est une théorie de I'attribution
de par le processus utilisé afin d’expliquer la formation d’attitudes.

La théorie postule deux propositions fondamentales, soit: (1) les
individus viennent a connaitre leurs attitudes, émotions et autres états
internes partiellement en les inférant des observations de leurs compor-
tements ou des circonstances dans lesquelles le comportement a lieu et
(2) dans la mesure ou les indices internes sont faibles, ambigiis, ou
non-interprétables, l'individu est fonctionnellement dans la méme position
qu’un observateur qui doit nécessairement se fier aux indices externes
afin d’inférer les états internes de I'individu (tiré de Bem, 1972).

Prenons un exemple. Vous voyez un thérapeute une fois par semai-
ne afin qu'il vous aide a devenir plus affirmative. Aprés quelques rencon-
tres vous acceptez, a la demande du thérapeute, de participer & des jeux
de role. Vous engagez alors une conversation avec une autre personne
qui, sans que vous le sachiez, est de connivence avec le thérapeute.
Cette derniére s’arrange pour faciliter votre affirmation de soi a I'intérieur
de la discussion. Elle vous demande de lui préter $75.00 et vous refusez.
Elle vous demande également de venir garder ses enfants pour la soirée
car elle doit sortir mais vous refusez de nouveau. La personne en ques-
tion vous remercie tout de méme et le jeu de rdle se termine ainsi.

Par la suite, le thérapeute vous demande de vous remémorer la
situation vécue et d’expliquer ce qui s’est passé. En réfléchissant, vous
vous surprenez a penser: «C’est drole, je ne pensais pas étre capable
d’étre affirmative comme ga! Pourtant ga n’a pas été facile. L’autre per-
sonne était assez convaincante. J'ai été quand méme & la hauteur. Je
dois étre plus affirmative que je ne le croyais. Je suis sur la bonne voie»."
Selon Bem, vous avez évalué votre disposition d’affirmation en étudiant
votre comportement dans la situation en cause. Personne ne vous a
forcé & étre affirmative. Bien au contraire I'autre personne était trés
convaincante. Vous attribuez donc le fait d’avoir résisté aux demandes

1. Le lecteur averti aura vite reconnu dans cet exemple, une méthode fort utilisée en
thérapie, soit le fait d’amener le client a émettre un comportement sur une dimension
donnée afin d’amener des changements chez le client sur cette dimension. Bandura
(1977) est d’ailleurs trés éloquent a cet effet et suggére qu’une telle approche en
thérapie est nettement supérieure aux autres modes d'influence.
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d’une autre personne a vos propres capacités et vous vous percevez
comme étant affirmative (du moins plus qu’avant). On peut ainsi voir que
la théorie se démarque d’autres formulations théoriques en psychologie
qui proposent que les états internes ménent au comportement (e.g., la
théorie de la dissonance cognitive) en proposant 'inverse soit que le
comportement méne aux attitudes et attributions dispositionnelles (voir
William James, 1884/1968 pour une position similaire sur les émotions).

Le Tableau 2 présente de fagon plus explicite le contenu de la théo-
rie. Ainsi, la théorie porte surtout sur les attributions dispositionnelles
(v.g., attitudes, traits de personnalité, états internes). Elle ne traite que
des auto-attributions et ne tient pas compte des attributions faites par
des observateurs, bien que, selon la théorie, les résultats seraient géné-
ralement assez similaires. En plus, la théorie ne traite que d’une seule
observation, soit la plus récente. Enfin, le processus par lequel 'attribu-
tion est émise est décrit de fagon tres rationnelle. Aucun biais motivation-
nel, ni cognitif n’est proposé.

De fagon générale, les recherches portant sur la théorie de percep-
tion de soi confirment cette derniére. En effet, il appert que dans des
situations nouvelles, nos attitudes peuvent étre inférées a partir de notre
comportement (v.g., Lepper, Greene & Nisbett, 1973). En plus, des ac-
teurs peuvent faire parfois les mémes attributions que des observateurs.
Cependant, il y a des exceptions a ces deux résultats (voir Fazio, Zanna,
& Cooper, 1977; Jones & Nisbett, 1972; Watson, 1982).

Outre sa portée quelque peu limitée, la critique la plus sévere a
I'endroit de la théorie de Bem porte sur 'ambiguité de ses propositions.
En effet, que veulent dire «connaitre ses attitudes... partiellement en les
inférant des observations de son comportement» et «des indices internes
faibles, ambigus, ou non-interprétables»? |l semble que Bem, dans sa
théorie, se laisse une marge de manoeuvre lui permettant d’expliquer
pourquoi certains résultats n'iraient pas dans le sens des hypotheses
issues de la théorie. Dans ce sens, cette derniére semble assez difficile
a infirmer (voir Harvey & Weary, 1981 pour des critiques similaires).
Enfln notons tout de méme que malgré ces critiques, la théorie de la
perception de soi continue d’étre une des formulations d’auto-attribution
les plus populaires en psychologie sociale.

‘Les théories de Kelley (1967, 1972, a,b)
Nous avons vu jusqu’ici deux théories portant surtout sur les attribu-
tions dispositionnelles. L'une portant sur les attributions emises par les

acteurs (Bem, 1967, 1972), l'autre sur les attributions émises par les
observateurs (Jones & Davis, 1965). En plus, ces deux théories présen-
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tent une analyse attributionnelle fondée sur une seule observation.
Voyant I'importance de présenter une analyse des déterminants des au-
tres types d’attributions émises et par les acteurs et par les observateurs,
Harold Kelley proposa sa théorie de I'attribution. En fait, la position de
Kelley comprend deux théories distinctes, soit une premiere (Kelley,
1967) cherchant & expliquer comment les attributions sont formées lors-
qu'une analyse est réalisée de fagon trés réfléchie, incorporant de nom-
breuses sources d’information, et une seconde (Kelley, 1972, a,b) portant
sur les attributions émises lorsqu’une seule observation est disponible
(v.g., dans des situations nouvelles). Nous présentons brievement ces
deux théories qui apparaissent au Tableau 2.

La premiére théorie de Kelley (1967) est basée sur le principe de
covariation et permet d’expliquer surtout comment des attributions sont
émises lorsque plusieurs sources d'information sont & notre disposition.
Le principe de covariation propose qu'un effet est attribue a I'une des
causes possibles avec laquelle il covarie. Selon Kelley, on se sert de
trois dimensions d’information afin d’analyser cette covariation. Ces trois
dimensions sont celles de consensus, de distinction, et de consistance.
La dimension de consensus («consensus») consiste en I'ensemble des
informations recueillies en comparant le comportement de la personne
étudiée avec celui d’autres personnes. La dimension de distinction, «dis-
tinctiveness») par contre, porte sur le comportement de la personne en
interaction avec des entités autres que celle en cause. Enfin, dans la
dimension de consistance («consistency») «lattributeur» compare le
comportement de la personne étudiée dans la situation en cause, avec
ceux émis par cette personne a d’autres moments dans le temps ou
selon d’autres modalités.

Dans I'analyse attributionnelle, I'attributeur compare les trois dimen-
sions d’informations présentées ci-dessus avec le comportement ob-
servé. De cette analyse ressort I'attribution causale responsable du com-
portement ou de I'événement observé. L'attribution peut alors étre faite
a la personne, & I'entité, aux modalités ou encore a l'interaction entre ces
facteurs. DU & la ressemblance & une analyse de variance (ANOVA) a
trois facteurs (donc trois effets principaux et quatre interactions possi-
bles) cette théorie de Kelley a été surnommée la théorie ANOVA de
Pattribution. Prenons un exemple apparaissant au Tableau 3. Claude
assiste & un match de basket-ball auquel participent deux équipes qu'il
ne connait pas et agit de fagon trés émotionnelle (il crie, hurle, et est trés
tapageur tout le long du match). Vous désirez savoir pourquoi Claude a
agit de telle fagon. Sept attributions sont alors possible comme I'indique
le Tableau 3. Si vous jugez que Claude n’agit pas comme Jean et Pierre
(consensus bas) et qu'il agit toujours ainsi peu importe I'activité en cause
(distinction basses) et les modalités (assister en personne vs regarder le
match & la télé) vous attribuerez le comportement de Claude a une dis-
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position particuliére chez lui: il est une personne trés émotionnelle. Par
contre, si Claude, Jean et Pierre réagissent de la méme fagon (émotion-
nelle) au match de basket-ball (consensus élevé) mais n’agissent pas de
cette fagon face a un match de hockey (distinction élevee) et peu importe
les modalités (consistance élevée), une attribution au basket-ball serait
faite: ce sport doit étre excitant au «possible». La méme logique s’appli-
que a |'attribution de modalité. Les interactions prennent en considération
le jeu de plus d’une dimension. Par exemple, si Claude est le seul a agir
de fagon émotionnelle (consensus bas) mais que cela ne se produit que
lorsqu’il regarde un match de basket-ball (distinction élevee) peu importe
les modalités (consistance élevée), on attribuera son comportement a
une interaction spécifique entre Claude et ce sport (Claude est un fana-
tique du basket-ball). Il en va ainsi des autres interactions présentées au
Tableau 3.

Comme nous pouvons le constater, cette premiére théorie de Kelley
est des plus compléte et permet I'analyse de différentes sources d'infor-
mation dans I'émission d’attributions. Ces attributions peuvent ainsi étre
faites & la personne en cause, a l'entité, aux modalités impliquées, ou
encore aux diverses interactions entre ces trois facteurs. Plusieurs re-
cherches (v.g., McArthur, 1972, 1976) ont confirmé en grande partie les
postulats de la théorie de Kelley. Par contre d’autres études sont néces-
saires afin d’élucider certaines inconsistances comme, par exemple, le
fait que les gens peuvent, dans certaines circonstances, sous-utiliser la
dimension de consensus dans leurs attributions (Nisbett & Borgida,
1975), et que certains biais semblent exister dans les attributions émises
suite au succés et a I'échec (par exemple les gens font surtout des
attributions internes pour expliquer leurs succés mais des attributions
externes pour expliquer leurs échecs; voir Zuckerman, 1979), et ce, mal-
gré que de tels biais ne soient pas postulés dans la théorie rationnelle
de Kelley. :

Kelley (1972a) a suggéré que sa théorie ANOVA était appropriée
dans certaines situations mais ne saurait étre représentative de toutes
ou méme de la majorité des raisonnements attributionnels. Selon lui, il
devient trés onéreux pour lindividu de se servir d’'une analyse attribution-
nelle si élaborée. Plutdt, Kelley propose que nous faisons souvent appel
a des raccourcis, qu'il appelle schémas causals. Ceux-ci représentent
des informations conservées en mémoire concernant les relations causa-

“les dans notre environnement social. Cette information est tirée de nos
expériences passées et permet d'émettre rapidement des attributions
sans pour autant passer par une analyse exhaustive de la situation.

Dans sa deuxiéme théorie, Kelley (1972a, 1973) propose deux

schémas causals: le schéma de causalité «nécessaire» et celui de cau-
salité«suffisante», et explique leur fonctionnement. Comme il serait trop
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long de les présenter ici, nous nous contenterons de discuter de deux
principes dérivant de ces deux schémas causals, soit le principe d’écar-
tement et le principe d’augmentation. Le principe d’écartement («dis-
counting principle») se produit dans la mesure ol «le rdle d’une cause
donnée dans la production d’un effet est écarté si d’autres causes plau-
sibles sont aussi présentes» (traduction libre, Kelley 1972b, p. 8). L'effet
négatif des récompenses extrinséques sur la motivation intrinséque (v.g.,
Lepper et al., 1973) représente un bon exemple de ce principe. Un indi-
vidu rémunéré pour participer a une activité plaisante fera utilisation du
principe d’écartement en écartant les raisons intrinséques pour sa parti-
cipation et en inférant qu’il participa pour des raisons intrinséques (I'ar-
gent). ll y aura alors baisse de motivation intrinséque.

Le principe d’augmentation se produit généralement lorsque, pour
un effet donné, une cause inhibitrice et une cause facilitante sont présen-
tes, la cause facilitante sera jugée alors plus importante que si elle avait
été présentée comme seule cause du comportement (Kelley, 1972b, p.
12). Par exemple, si un étudiant se présente trés malade & un examen
difficile et réussit ce dernier avec succeés, on attribuera alors son succés
a son intelligence, et ce, encore plus que s'il avait réussi I'examen en
bonne santé. La cause inhibitrice (maladie) a pour effet de rendre la
cause facilitante (intelligence) encore plus importante.

Plusieurs recherches ont été réalisées afin de vérifier la viabilité de
ces deux principes (voir Harvey & Weary, 1981, 1984). Les résultats de
ces études supportent généralement les propositions de Kelley. Notons
brievement les résultats de I'étude de Enzle, Hansen, et Lowe (1975) qui
ont démontré une spécification du principe d’écartement: lorsque des
causes internes et externes sont présentées et peuvent toutes deux ex-
pliquer le comportement, les causes internes seront écartées et les cau-
ses externes seront retenues par I'observateur comme explication du
comportement de I'acteur. D’autres recherches sont jugées nécessaires,
entre autre, pour identifier comment ces principes sont acquis et com-
ment ils deviennent en opération.

Résumé

Ceci compléte notre survol des théories d’attribution les plus impor-
tantes. Comme l'indique le Tableau 2, ces théories permettent d’expli-
quer la formation d'attributions causales, dispositionnelles et de respon-
sabilité émises par les acteurs et les observateurs. En comparant les
diverses theories, il semble évident que les théories de Kelley sont les
plus complétes permettant de traiter tous les aspects discutés ci-dessus.
Enfin, notons une faille dans la plupart de ces théories (sauf celle de
Jones & Davis, 1965): elles n'incluent pas dans leur modéle des postulats
permettant d’expliquer l'influence de biais cognitifs ou motivationnels sur
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les attributions émises. Il semble important que des efforts théoriques
futurs soient investis dans cette voie.

CONCLUSION

En conclusion, le but du présent article consistait & présenter une
vue d’ensemble des principaux concepts et théories du secteur de attri-
bution. A cette fin, une définition des attributions, une présentation des
différents types d’attributions, une explication du quand et du pourquoi
des attributions, ainsi qu’une synthése des principales théories de I'attri-
bution furent présentées. Nous osons espérer que le présent effort aura
eu pour conséquences de faciliter la compréhension de ce vaste domaine
de connaissances ainsi que de sensibiliser le lecteur a l'importance
scientifique et appliquée de celles-ci.

Bien que certaines efforts futurs de recherche doivent nécessaire-
ment s’attaquer aux aspects théoriques concernant les antécédants des
attributions (voir I'article de Vallerand, ce numéro), nous croyons formel-
lement que les recherches appliquées sur les conséquences des attribu-
tions représentent une autre voie importante a explorer. D’ailleurs, les
articles de Bouffard, Blais, Alain et Vallerand qui apparaissent dans ce
numéro, s'inscrivent avantageusement dans cette perspective «psycho-
logie sociale appliquée».
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