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PSICOLOGÍA SOCIAL

6. PROCESOS DE ATRIBUCIÓN
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6.1. Heider: la psicología ingenua de la acción
· Atribución: proceso que conduce hasta la respuesta a la pregunta ¿Por qué?
· Dado que esta pregunta inquiere sobre las causas, también se denomina a este proceso atribución causal.

· Según Heider, las personas tienden a creer que un suceso queda explicado satisfactoriamente cuando descubren (o creen descubrir) por qué ha sucedido.

· Para ello emplean normas que Heider denominó reglas de la psicología ingenua de la acción (PIA), porque son normas de inferencia de sentido común.

· El proceso atributivo sigue los siguientes pasos:
	1. La capacidad del actor para realizar una conducta.
	Ambos determinan si la acción es posible para el actor

	2. La dificultad de la tarea.
	

	3. La motivación para realizarla.
	

	4. La naturaleza y / o intensidad de los es​fuerzos realizados por el actor
	A partir de ellos se infiere la presencia o ausencia de motivación.


· Según Heider, existen diversos grados de responsabilidad de un actor:
1. Asociación: no hay ni capacidad ni motivación

2. Causalidad simple: hay capacidad, pero no intención

3. Previsión: el actor debió prever las consecuencias de su acción, aunque no tuviera intención

4. Intencionalidad: hay capacidad, y motivación

5. Justificabilidad: la responsabilidad queda en sus penso por la situación (legítima defensa)

6.2. Jones y Davis: teoría de las inferencias correspondientes

· Denominan inferencias correspondientes a las realizadas a partir de la observación de la conducta del sujeto, deduciendo de ella que tiene unas características personales o actitudes determinadas.
· Para que la inferencia correspondiente se realice, el actor debe haber efectuado la acción de forma intencionada.

.2.1. Efectos no comunes de la acción

· Se denominan efectos no comunes de la acción a aquellos efectos que, precisamente por realizar esa acción, tienen sobre el actor en su situación nueva y que no estaban en la antigua
.
.2.2. Expectativas sobre el actor

· Si un actor tiene una conducta antinormativa, y además el observador mantenía unas expectativas sobre él (bien individualmente, bien por pertenecer a una determinada categoría o grupo), la no realización de las expectativas lleva a buscar explicaciones de carácter personal e interno.
.2.3. Relevancia hedónica

· Se llama así
 a la situación en la que la conducta del actor tiene consecuencias que afectan, positiva o negativamente, a las personas que realizan la atribución: lo que normalmente se llama “interés”.
6.3. Kelley: modelo de covariación y los esquemas causales

· Kelley estudia cómo deciden las personas que sus impresiones sobre un objeto son correctas.

.3.1. Modelo de covariación

· Un observador compara la conducta observada en un sujeto durante distintos momentos con la que en esas situaciones exhiben otras personas. Para comparar tendrá en cuenta tres tipos de información:
1. Consenso: la mayor parte de personas responden igual que la observada.

2. Distintividad: La persona observada responde de forma distinta a las demás, pero sólo en determinadas ocasiones.

3. Consistencia: La persona responde siempre igual, y siempre de forma distinta a las demás.

· Cada uno de estos elementos adquiere un valor alto o bajo, dando lugar a múltiples combinaciones, que covarían produciendo atribuciones al
:
	Estímulo
	Consenso
	Alto
	A casi todas las personas les ha gustado la película

	
	Distintividad
	Alta
	A Juan no le gusta casi ninguna película que ve

	
	Consistencia
	Alta
	A Juan le gusta esta película incluso en vídeo

	Persona
	Consenso
	Bajo
	A casi nadie le ha gustado la película

	
	Distintividad
	Baja
	A Juan le gustan casi todas las películas

	
	Consistencia
	Alta
	A Juan le gusta esta película incluso en vídeo

	Circuns​tancias
	Consenso
	Bajo
	A casi nadie le ha gustado la película

	
	Distintividad
	Alta
	A Juan no le gusta casi ninguna película que ve

	
	Consistencia
	Baja
	A Juan no le ha gustado nunca esta película


.3.2. El caso del consenso
· McArthur descubrió en un experimiento que la información de consenso casi no ejercía ninguna influencia sobre los juicios valorativos.
· Ello implicaba que la información del consenso era manejada por los observantes de forma distinta: dependía de la representatividad de la muestra y del carácter implícito o explícito del consenso.
.3.3. Esquemas causales

· Cuando el observador no cuenta con todos los elementos de información, utiliza los esquemas causales, preconcepciones acerca de qué causas van asociadas con qué efectos. Estos esquemas son básicamente dos:
1. Causas suficientes múltiples (CSM). Se aplica cuando el efecto a explicar (o la conducta a observar) puede tener múltiples causas, cada una de ellas suficiente.

2. Causas necesarias múltiples (CNM). El efecto (o la conducta) se produce sólo cuando actúan conjuntamente al menos dos causas.

6.4. Jones y Nisbett: diferencias actor – observador
· Las heteroatribuciones (atribuciones que el observador hace sobre el actor) suelen ser internas (imputables al propio actor): locus de control interno
.
· Las autoatribuciones (atribuciones del actor sobre él mismo) suelen ser externas (imputables a las características de la situación): locus de control externo.

· Jones y Nisbett creen que las diferencias entre actor y observador son sistemáticas y motivacionales.

· Estas diferencias obedecen a factores informativos (sólo el propio actor sabe si ha reaccionado igual en otras circunstancias), perceptivos y motivacionales

6.5. Los errores, los sesgos y las funciones de la atribución

· Una persona incurre en sesgo cuando distorsiona sistemáticamente, por abuso o por infrauso, algún procedimiento atributivo correcto.
.5.1. Error fundamental y error ‘último’ de atribución
· Error fundamental: tendencia exagerada a explicar la conducta de los demás apelando a sus disposiciones internas de personalidad, carácter, temperamento o idiosincrasia. Este error “de fundamentos” evita responsabilizar a factores externos de los resultados.

Puede existir una base cultural para este error, dado que es más común en países con “ética protestante”
· Error último: atribución de los éxitos del grupo (y de los fracasos de los otros grupos) a causas internas, y de los fracasos del grupo (y de los éxitos de los otros grupos) a causas externas. Ver el caso del fútbol.
.5.2. Funciones de la atribución

· Se han distinguido tres:
1. Control: Explica y predice la conducta. Su existencia revela la tendencia a responsabilizar de sus desgracias a las víctimas (se pretende que podían controlar la situación).
2. Autoestima: Presente en los sesgos egocéntricos.
3. Presentación del yo: para conseguir aprobación de los demás.
6.6. Atribución, creencias y explicaciones sociales
· Aunque en un principio se pensaba que el proceso de atribución era un procesamiento individual de la información para establecer directamente relaciones causa – efecto, otros autores han precisado que hay que considerar un procesamiento “socializado”, aprendido y transmitido a través de la comunicación.
· Hewstone, por ejemplo, afirma que se uniformizan las atribuciones: se crean atribuciones sociales.

· Como ejemplo de lo anterior, los estudios sobre el “Mundo justo” (cada cual tiene lo que se merece) de los votantes del Partido Conservador británico, y de las explicaciones de carácter social de la pobreza de los votantes del Partido Laborista.
























� Si alguien entiende que un psicólogo profesional dedique su tiempo a teorizar sobre esto, por favor, que me lo explique. Por cierto, alguien debería consultar al Dr. J. Francisco Morales, autor del capítulo aquí resumido, los motivos por los que emplea la palabra “desconfirmar” en lugar de “desmentir” o “contradecir”, por ejemplo.


� A pesar de que el hedonismo, en realidad, es una doctrina que proclama el placer como el fin supremo de la vida


� Ejemplo: “Juan ha visto una película y le ha gustado”


� Cfr. ROTTER, J.B. y otros. "Internal vs. External Control of Reinforcement: A Mayor Variable in Behavior Theory" En: N.F. Washburn (Ed). Decisions, Values and Groups. London, Pergamon Press. V. 2., 1962. pp. 270-284; ROTTER, J.B. "Generalized Expectancies !or Internal versus External Controlo! Reinforcement" En Psychological Monographs, New York, 80 (1), 1966 pp. 1-28. 
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