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Introduccion

El estudio de la motivacién nos permite comprender, un poco mejor, las cau-
sas del comportamiento, tanto animal como humano. Los animales estan go-
bernados basicamente por motivos primarios vinculados a la supervivencia
del individuo y de la especie. La conducta humana, por su parte, es mucho
mas compleja, variable y plastica, y en ella confluye una infinidad de motivos,

tanto primarios como sociales.

Para explicar el porqué de la conducta humana, ademas de tener en cuenta
las necesidades fisioldgicas, se han elaborado varios constructos psicoldgicos
de naturaleza cognitiva, como las expectativas, las atribuciones causales y las
metas.

Por otro lado, en ocasiones la motivacion para realizar una conducta puede
tener su origen en una fuente externa —-motivacion extrinseca— y, a veces, el
origen puede ser interno -motivacién intrinseca—. En este sentido, los estados
emocionales pueden actuar como verdaderos motivos, ya que pueden impul-

sar o inhibir el comportamiento presente y futuro.

En esta unidad didactica se expone en primer lugar qué se entiende por mo-
tivaciéon y cudles son las variables motivacionales principales, tanto fisiologi-
cas como situacionales o cognitivas implicadas en la conducta motivada. A
continuacion, se intentan clasificar los motivos y necesidades tanto humanas
como animales, y se ejemplifica esta taxonomia de motivos con los motivos
primarios de sed, hambre y los motivos de adaptacion ambiental, y con pos-
terioridad se tratan algunos de los motivos secundarios o sociales mas impor-
tantes, y que mas investigacion tedrica y empirica han generado (motivacién
de éxito, poder y afiliacién). Después, se trata un tema clasico y polémico den-
tro de la psicologia de la motivacién como son los conflictos motivacionales

y la frustracion.

Con posterioridad, se trata un tema cada vez mas importante dentro de la psi-
cologia de la motivacion como es la motivacion intrinseca, y su relacién con la
motivacion extrinseca. Y, por ultimo, este médulo acaba con algunas aplica-
ciones de la psicologia de la motivacion a tres ambitos concretos: educacion,
salud y deporte o actividad fisica.
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Objetivos

Los objetivos que se pretende que los estudiantes alcancen con esta unidad

tematica son los siguientes:

Comprender de manera global qué es la motivaciéon y como se relaciona
con otros procesos psicolégicos.

Analizar las diferentes variables motivacionales implicadas en la conducta,

con un énfasis especial en las variables cognitivas.

Diferenciar los motivos primarios de los secundarios, y comprender su pa-

pel en el comportamiento humano y animal.

Describir los diferentes conflictos motivacionales y su relacién con la frus-

tracion.

Conocer el concepto de la motivacion intrinseca y las diferentes teorias que
tratan de explicarla. Describir los diferentes procedimientos experimenta-
les para desarrollar la motivacién intrinseca.

Diferenciar la motivacion intrinseca de la motivacién extrinseca.

Aplicar los diferentes conceptos motivacionales a algunos ambitos de la
vida cotidiana: la salud, la educacion y el deporte.
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1. Motivacion: definicion y principales conceptos

1.1. Definicion de motivacion

Uno de los trabajos mas ambiciosos y posiblemente mas logrados sobre la de-
finicién del concepto de motivacion es el que realizaron Kleinginna y Kleingin-
na (1981). Estos autores seleccionaron un total de 102 definiciones de moti-
vacion de diferentes procedencias y, a partir de un anélisis minucioso de ellas,
propusieron una clasificacién en diez categorias que etiquetaron de la manera
siguiente: definiciones fenomenologicas, fisioldgicas, energéticas, direcciona-
les, funcionales, vectoriales, restrictivas temporales, restrictivas de proceso, de

espectro amplio (globalizadoras), inclusivas y escépticas.

Las definiciones globalizadoras o de espectro amplio son probablemente las
mas completas, ya que destacan tanto las caracteristicas de la conducta mo-
tivada (intensidad y direccién) como las variables determinantes (procesos fi-
sioldgicos, incentivos, cogniciones influyentes en la activacion y la direcciéon
de la conducta). Una de las definiciones incluidas en esta categoria la plantean

Morgan, King y Robinson (1979):

«La motivacién incluye tres aspectos:

1) un estado impulsor dentro del organismo que se activa por necesidades cor- Motivar..., y medirla

porales, estimulos ambientales o acontecimientos mentales como pensamien- motivacion

tos o recuerdos; Cuando en la vida cotidiana

decimos, a propésito de al-

guien, que «se le tiene que
2) la conducta activada y dirigida por este estado; y motivar», sugerimos que se
debe hacer algo para que se
esfuerce mas. En este caso, tra-
tamos la motivacién como va-
riable independiente. Cuando
observamos la conducta de al-
guien y comentamos que «es-
ta poco motivado», hemos ob-

3) la meta hacia la cual se dirige la mencionada conducta».

Teniendo en cuenta el conjunto de definiciones de motivacién reunidas servado muy probablemente
L. L. L. . . que se esfuerza poco. En este
por Kleinginna y Kleinginna (1981), proponemos definir la psicologia segundo caso, consideramos la
. o . . ] motivacién como variable de-
de la motivaciéon como el estudio de las variables personales (internas) pendiente

y situacionales (externas) que determinan y regulan la eleccién de con-
ductas, el inicio de éstas, y el esfuerzo y la persistencia en su ejecucion
hasta que se alcanzan las metas que uno se ha propuesto.

La psicologia de la motivacién se puede concebir como el estudio de las rela-
ciones funcionales entre las variables mencionadas (determinantes motivacio-
nales) y ciertas caracteristicas de la conducta: la eleccion, el inicio, el esfuerzo

y la persistencia. Cuando nos centramos en el analisis de los determinantes
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de las caracteristicas conductuales mencionadas, puede decirse que tratamos
el proceso de la motivacién como variable independiente. En cambio, cuando
analizamos la eleccion de conductas, y el esfuerzo y la persistencia en la eje-
cucion de éstas, consideramos la motivaciéon como variable dependiente.

Entre las variables (determinantes) motivacionales se tienen que distinguir tres
categorias principales: variables fisiol6gicas/organismicas (estan constituidas
béasicamente por los impulsos y la activacién o arousal); variables cognitivas
(expectativas, atribuciones causales e intenciones de meta); y variables del en-
torno (una amplia gama de objetos y acontecimientos que suelen designarse

con la etiqueta comun de incentivos).

A continuacién, trataremos de las variables motivacionales mencionadas, y
prestaremos una atencion y extension especiales a los determinantes de carac-
ter cognitivo, ya que el enfoque cognitivo de la motivacion se ha convertido
claramente en la perspectiva dominante desde mediados de década de los se-

senta.

1.2. Variables motivacionales fisiologicas y situacionales

1.2.1. Impulsos

El concepto de impulso podria definirse como un estado interno del organis-
mo, que se experimenta subjetivamente como algo desagradable, y que activa
o vigoriza el comportamiento. El hambre y la sed son ejemplos tipicos y cla-

sicos de impulsos.

Este concepto fue introducido en la psicologia experimental de la motivacién
por Woodwoth (1918). Con posterioridad, lo estudiaron diferentes autores co-
mo Warden, Ritcher, Cannon y Hull. De las diferentes concepciones del im-
pulso, la més influyente ha sido, sin duda, la concepcién de Hull (1943) co-

nocida como concepcion central del impulso.

Ved también

Consultad las variables fisiol6-
gicas cognitivas y del entorno
en los subapartados 1.2, 1.3 y
1.2.3 respectivamente en este
médulo didactico.

Qué hambre tengo...

En una situacion de laborato-
rio, un animal privado de co-
mer durante 48 horas se mos-
trard mucho mas movido (ac-
tividad general) que otro que
sélo ha sido privado durante
3 horas. Si lo hemos entrena-
do para recorrer un laberinto
(conducta instrumental) para
encontrar comida, cuando lo
pongamos en esta situacién
correrd mucho mas rapido, y
cuando la encuentre, empe-
zara a comer antes (conduc-
ta consumativa) e ingerira una
cantidad mayor.
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Reforzar una conducta...

La concepcion central del impulso

... significa incrementar su pro-
babilidad de futura emision;

ici esto se consigue si esta con-
Gondicionss: | #  MNecesidad [—W Impulso »| Conducta ducta controlga la aparicién de
estimulos, como es el caso de
bebidas, alimentos, contacto
social, etc., o bien si contro-

antecedentes

Privacion Desequilibrio Percepcion del Conducta la la desaparicion de estimu-
bioldgico desequilibrio instrumental los como el dolor, .|§1 sensacion
Estimulaci6 2 de hambre o la visién de un
stimutacion | por el SNC enemigo. Estos estimulos se
Conducta denominan, por lo tanto, refor-
consumatoria zadores.
Actividad
general

Los aspectos mas importantes del concepto de impulso propuesto por Hull
que se representan en la figura anterior son los siguientes:

a) Las condiciones antecedentes del impulso son las necesidades biolédgicas
(desequilibrios en diferentes parametros organicos).

b) El impulso vigoriza o activa la conducta, pero no la dirige.

c) El efecto vigorizante del impulso se manifiesta en niveles diferentes: en la
ejecucion de las conductas instrumentales; en la ejecuciéon de las conductas

consumativas y en el incremento de la actividad general.

d) La reduccion del impulso es reforzante: una conducta s6lo quedara refor-
zada si consigue reducir el impulso.

1.2.2. Activacion

El concepto de activacion o arousal es, sin duda, el constructo motivacional
de caricter mas estrictamente fisiologico. Histéricamente este concepto susti-
tuy6 en gran parte el concepto de impulso. Los psicOlogos experimentales de
la motivacién que maés trabajaron con el concepto de activacién son Duffy
(1957), Hebb (1955) y Berlyne (1960).

El concepto de activacién o arousal equivale a la intensidad de la actividad
bioeléctrica global del sistema nervioso. Teniendo en cuenta la division estruc-
tural del sistema nervioso, suelen distinguirse dos tipos principales de activa-
cion: central y periférica/autonémica.
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La activaciéon central se acostumbra definir como el grado de alerta o
vigilancia de la corteza cerebral, que esta regulado en gran manera por
la rama ascendente de la estructura cerebral conocida como formacion
reticular. La intensidad de la activacion central se mide mediante un
registro bioeléctrico llamado electroencefalograma (EEG). La activacion
periférica/autondmica es el grado de actividad del sistema nervioso au-
tonomo (regulador de las constantes vitales), sobre todo en su rama sim-
patica. Normalmente, la activacion periférica se mide de forma indirec-
ta por medio de indicadores de la actividad de los 6rganos controlados
por esta rama del sistema nervioso. Algunas de las medidas mas utili-
zadas de la activacion periférica son la frecuencia cardiaca, la presion
sanguinea, la actividad eléctrica de la piel y la temperatura de la piel.
La distincién entre activacion central y activacion periférica no implica
necesariamente que estos dos tipos de activacién no estén relacionados.

En las investigaciones de psicologia de la motivacién en la cual se utiliza el
constructo de activacién como variable independiente, normalmente se estu-
dia la relacion entre diferentes intensidades de activacioén, inducidas experi-
mentalmente a veces mediante la ingestién de sustancias como la cafeina, y el
rendimiento en la resolucion de diferentes tipos de tareas. Un resultado tipico
encontrado en estos estudios es que el rendimiento méaximo se produce con
niveles intermedios de activacion, y que tanto una activaciéon baja como una
activacion muy alta perjudican el rendimiento. Como puede observarse en la
figura siguiente, la relacién entre intensidad de la activacién y rendimiento
tiene la forma de U invertida; este tipo de relacion entre activacion y rendi-
miento constituye el aspecto central de lo que en psicologia de la motivaciéon

se conoce como la Ley de Yerkes-Dodson.

Relacion entre intensidad de la actividad
arousal y rendimiento

Rendimiento

.
>

Baja Alta . s
I Activacion

La virtud esta en el
término medio

Nuria se ha levantado muy
pronto para acabar de pre-
parar el examen de inglés.

Al principio estaba adorme-
cida (baja activacion). Se to-
ma sus dosis habituales de
café, y al cabo de unos mi-
nutos se siente totalmente
desvelada(activacién adecua-
da) y rinde al maximo. Proba-
blemente, si se hubiera toma-
do de golpe cuatro cafés, se
sentirfa inquieta e incapaz de
concentrarse (activacion extre-
ma) y rendiria poco.
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1.2.3. Incentivos

Otra variable motivacional importante la constituyen los incentivos.
Los incentivos consisten en objetos o acontecimientos, en general ex-
ternos al sujeto, que se producen como consecuencia de la conducta, y
que activan o inhiben la ejecucion de esta conducta en el futuro.

Si bien en la mayoria de los casos los incentivos son objetos o cambios en el
entorno, algunos autores (Bandura, 1986) también consideran como incenti-
vos ciertos cambios fisiol6gicos y psicolégicos que ocurren en el sujeto, a los
cuales se refieren con el nombre de autoincentivos o incentivos autoproducidos.
Entre éstos, destacan de manera especial las reacciones emocionales autoge-
neradas por el éxito y por el fracaso.

Por otra parte, en la mayoria de los casos, los incentivos no estan fisicamente
presentes cuando el sujeto muestra la conducta, sino que lo que esta presente
durante la ejecucién de la conducta es la anticipacion mental (expectativa) de
los incentivos. El salario para la realizaciéon de un trabajo, los aplausos por una
buena actuacion artistica o la buena nota en un examen ocurren después de
la realizacion de la conducta correspondiente. El esfuerzo del sujeto durante
la tarea correspondiente no esta motivado, por lo tanto, por la presencia fisica
de los incentivos, sino por la expectativa de éstos. Incluso en aquellos pocos
casos en los cuales los incentivos se encuentran fisicamente presentes en el
momento en que el sujeto realiza la conducta, éste los obtiene para él después
de hacer la correspondiente conducta instrumental. En este sentido, los incen-
tivos son siempre consecuencias de la conducta. La relaciéon temporal entre la

conducta, los incentivos y las expectativas se ilustra en la figura siguiente:

Relacion temporal entre la conducta instrumental,
los incentivos y las expectativas de incentivo

Presente Futuro

Expectativas - |

Persona & :
>

Cond Incentivos
'. onducta (Consecuencias)

Los incentivos se pueden clasificar atendiendo a diferentes criterios. Algunos
de los mas utilizados son su caracter innato o aprendido, la naturaleza o carac-
teristicas intrinsecas, su papel inhibidor o activador de la conducta, y su rela-
cioén con el sujeto actuante. Atendiendo a estos criterios diferentes, se pueden
establecer multiples categorias de incentivos:
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1) Caracter innato o aprendido: segun este criterio, se tienen que distinguir
dos categorias de incentivos.

a) Incentivos primarios. Son aquéllos en los cuales no se necesita un proceso de
aprendizaje previo para que funcionen como incentivos. (Para un organismo
sediento, el agua constituye de manera innata un incentivo).

b) Incentivos secundarios. Son aquellos objetos o acontecimientos en los cua-
les se necesita un proceso de aprendizaje previo para que funcionen como
motivadores. El dinero constituye un poderosisimo incentivo secundario una
vez que la persona ha aprendido que sirve para obtener una gran variedad de

otros incentivos.

2) Naturaleza. Atendiendo a este criterio, se puede distinguir entre:

a) Incentivos vinculados a las necesidades fisiol6gicas corporales. Entre éstos
suelen incluirse la comida, la bebida, el sexo, la estimulacién térmica relacio-

nada con la regulacion de la temperatura y la estimulaciéon dolorosa.

b) Incentivos sensoriales. Consisten en estimulaciones extereoceptivas (de ca-
racter olfativo, visual y auditivo, tactil o gustativo), que pueden actuar como
motivadores de la conducta. La contemplacién de un paisaje o un cuadro y la
audicion de una pieza de musica son ejemplos de este tipo de incentivos, pero

también lo es un olor nauseabundo.

¢) Incentivos de actividad. Se trata de conductas cuya ejecuciéon puede fun-
cionar como un incentivo para la realizaciéon de otras conductas. La posibili-
dad de jugar un rato con el videojuego preferido puede ser un buen incentivo
para que un nifio haga sus deberes escolares. La principal diferencia de esta
categoria de incentivos en comparacion con las dos categorias anteriores es
que, en este caso, el incentivo no es un objeto material consumible, ni una
estimulacion externa, sino una conducta.

d) Incentivos sociales. Consisten en la aprobacién o desaprobacién social ex-
presada por las personas del entorno mediante palabras o gestos. Los aplausos,
y también los silbidos, serian ejemplos de este tipo de incentivos.

e) Incentivos monetarios. Como sefialdbamos mas arriba, el dinero constituye

un poderoso incentivo en la mayoria de las sociedades.

f) Incentivos de estatus y de poder. Consisten en alcanzar una determinada
posicion en la estructura de un grupo o de una organizacioén. En un hospital,
llegar a ser el jefe de servicio de su especialidad puede constituir un poderoso

incentivo para un profesional de la medicina.
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3) Papel activador o inhibidor de la conducta. Segan este criterio, los incenti-

vos se clasifican en:

a) Positivos, objetos o acontecimientos que en general se experimentan como
agradables (se dice que tienen valencia positiva) y que, por eso, activan el
comportamiento.

b) Negativos, objetos o acontecimientos que en general se experimentan como
desagradables (se dice que tienen valencia negativa) y que, por eso, inhiben

el comportamiento.

Inhibir una conducta no equivale a olvidarla, sino a dejar de hacerla
aunque se sabe como tiene que hacerse. Para la mayoria de las personas,
los aplausos constituyen un incentivo positivo y los estimulos que pro-
ducen dolor, un incentivo negativo.

4) Relacion con el sujeto actuando. Segtn este criterio, los incentivos pueden

Ser:

a) Directos. Son las consecuencias producidas y experimentadas personalmen-
te por la conducta del sujeto actuante. Un atleta de medio fondo consigue la
medalla de oro en una competicién importante. La medalla es el resultado de

su extraordinaria carrera y le produce una enorme satisfaccion.
b) Vicarios. Son las consecuencias observadas producidas por el comporta-
miento de otros; los premios obtenidos por un concursante televisivo pueden

animar a los espectadores a inscribirse para participar en el concurso.

Los criterios de clasificacion de los incentivos que acabamos de comentar no

son dimensiones excluyentes entre si, sino combinables.

1.3. Variables motivacionales cognitivas

En este subapartado analizaremos con detalle las tres variables motivacionales
de caracter cognitivo mas importantes: las expectativas, las atribuciones cau-
sales y las intenciones de meta.

1.3.1. Expectativas

1) Antecedentes

Criterios combinables

Alex observa cémo el profesor
se enfada con su amigo Juan,
que le ha hecho una pregun-
ta muy dificil. El profesor, visi-
blemente desconcertado, le ha
dicho, muy enfadado, que no
vuelva a interrumpirlo cuando
esté explicando. Por eso, Alex
decide que en el futuro no ha-
ra preguntas en clase con es-
te profesor. La reprimenda del
profesor es para Alex un incen-
tivo aprendido, social, negati-
vo y vicario.
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Una gran parte de las actuales teorias cognitivas de la motivacién cons-
tituye en realidad un desarrollo, varias décadas después, de conceptos
psicolégicos planteados al comienzo del siglo xx por dos eminentes psi-
cologos: Edward Tolman y Kurt Lewin. Estos conceptos son las expecta-

tivas y las valencias.

Tolman (1935), un psicologo perteneciente a la escuela neoconductista ameri-
cana, llevo a cabo numerosos experimentos con animales (ratas de laboratorio)
en los cuales estudi6 los procesos implicados en el aprendizaje del recorrido
de laberintos. En algunos de estos experimentos, Tolman observo que después
del entrenamiento correspondiente, los animales eligen siempre la ruta mas
corta hacia la comida, y si ésta esta bloqueada, eligen rapidamente la segunda
mas corta. Puesto que las ratas «tomaban atajos», Tolman dedujo que debian
tener algn tipo de representacién mental de su entorno, un «<mapa cognitivo
de la realidad». El mapa cognitivo esta constituido por unidades de conoci-
miento denominadas expectativas: unidades de informacion sobre la relacién
entre estimulos y de éstos y la conducta con el objeto meta (conocimiento
sobre qué es lo que conduce a qué).

Lewin fue un eminente psic6logo social germéanico/americano que propuso
una teoria global del comportamiento humano conocida como teoria del cam-
po psicoldgico. Segun esta teoria, la persona se desplaza en un campo psicolo-
gico constituido por objetos meta y por fuerzas de atraccion y evitacion de di-
ferente intensidad. El sentido (atraccién o evitacion) de las fuerzas del campo
psicologico viene determinado precisamente por la valencia (positiva o nega-
tiva) de los objetos meta. La valencia consiste en el valor que un objeto meta
concreto tiene para una persona concreta en un momento concreto, y depen-
de de la capacidad del mencionado objeto meta para satisfacer las necesida-
des fisioldgicas y psicolodgicas del individuo. Si un objeto meta contribuye a
la satisfaccion de alguna necesidad, tendrd una valencia positiva; si impide la
satisfacciéon de una necesidad o la genera, tendrd una valencia negativa. Las
valencias positivas generan fuerzas de atraccién, y las negativas, fuerzas de
evitacion. La intensidad de las mencionadas fuerzas dependera de la intensi-
dad de las valencias.
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Desde mediados de la década de los sesenta, se ha planteado un conjun-
to amplio de teorias cognitivas de la motivaciéon conocidas precisamen-
te como teorias de la expectativa/valencia. La idea compartida por todas
estas teorias es que la motivacion para realizar una conducta (M) es el
producto de la expectativa de que la conducta produciria determinadas
consecuencias (E) y del valor otorgado a estas consecuencias (V). Estas
teorias proceden de diferentes ambitos de la psicologia cientifica como
el aprendizaje social (Rotter, 1966), el estudio de la motivacion de éxito
(Atkinson, 1966) y la psicologia de las organizaciones (Vroom, 1964).
La férmula sintesis de estas teorias es:

M=f(ExV) 1.1

2) Concepto y clasificacion de las expectativas

Las expectativas suelen definirse como la anticipacién en el &mbito cogniti-
vo de futuros acontecimientos, que pueden ser: objetos del entorno indepen-
dientes de la conducta, la misma conducta y consecuencias de la conducta.
En relaciéon con este constructo psicolégico, Bandura (1977) propuso una cla-
sificacion que se considera ya clasica (observad la figura 1.3.1) y que, como
tal, se ha incorporado en los manuales actuales de psicologia de la motivacion
(Reeve, 1992).

Resultados
(Consecuencias)

Persona ——¥®| Conducta————»

- Expectativas | : Expectativas |
. de eficacia ! : de resultados!

Distincion conceptual entre autoeficacia y expectativas de resultados

En la propuesta de Bandura (1977) se distingue entre dos tipos basicos de ex-
pectativas: expectativas de resultados (outcome expectations) y expectativas de
eficacia (efficacy expectations):

«La expectativa de resultados es la creencia de una persona de que un comportamiento
determinado conduce a unos resultados determinados. La expectativa de eficacia es la
creencia de que uno puede ejecutar correctamente un determinado comportamiento re-
querido para obtener unos determinados resultados.»

A. Bandura (1977, pag. 193).
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Para referirse a las expectativas de eficacia, se utilizan también las expresiones
expectativas de autoeficacia, autoeficacia percibida, y autoeficacia; las expec-
tativas de resultados se llaman también, con una cierta frecuencia, expectati-
vas de accidén-resultados, y expectativas de conducta-resultados.

En estas expresiones, el término resultados no equivale al nivel de rendimiento
o la calidad de la ejecucion de una tarea, sino a los diferentes tipos de con-
secuencias, positivas y negativas, de ésta. Intentaremos ilustrar la distincién
conceptual entre la autoeficacia (creencia sobre la propia capacidad para rea-
lizar la conducta) y las expectativas de resultados (creencias sobre las posibles
consecuencias de ésta) con un ejemplo: en una competiciéon deportiva, un
atleta se dispone a hacer un salto de altura de dos metros. La medida en la que
se ve a él mismo capaz de hacer este salto es su autoeficacia. La anticipacion de
las emociones positivas, los aplausos, trofeos, dinero, reconocimiento social o,
al contrario, de emociones negativas, posibles lesiones, desaprobacion social,
etc., constituyen sus expectativas de resultados.

La valencia (importancia o valor) de los resultados, a la cual nos hemos re-
ferido en el apartado anterior constituye una de las dimensiones relevantes
de las expectativas de resultados. Hay dos dimensiones mas que también son

importantes: la probabilidad y la naturaleza de las consecuencias.

Una caracteristica importante de las expectativas es que, por definicién, son
variables psicoldgicas tipo estado (especificas para diferentes conductas y si-
tuaciones, y variables a lo largo del tiempo) y no variables tipo rasgo (globales
y estables a lo largo del tiempo). Esta caracteristica de orden conceptual tiene
implicaciones metodoldgicas claras para la evaluacion de las expectativas: por
una parte, es necesario hacer maltiples instrumentos para evaluar la autoefi-
cacia, para cada conducta y para cada una de las situaciones en las que pueda
ejercerse; por la otra, las caracteristicas psicométricas de los instrumentos de
medida no son exactamente las mismas que se exigen en los cuestionarios pa-
ra medir constructos estables y globales como los rasgos de personalidad.

3) Las expectativas como variables dependientes: fuentes de informacion

Para elaborar nuestras expectativas, tanto la autoeficacia como las ex-
pectativas de resultados, las personas utilizamos diferentes tipos de in-
formacion. Bandura (1977, 1986, 1997) propone de manera explicita
cuatro tipos o fuentes de informacion: los éxitos de ejecucion, la expe-
riencia vicaria, la persuasion verbal y los estados fisiol6gicos (observad

la figura siguiente). Las comentaremos brevemente.

Otro ejemplo

Una persona que fumaba dos
paquetes de cigarrillos diarios
ha conseguido dejar el taba-
co después de participar en un
programa de ayuda psicol6-
gica. La medida en la que, en
aquel momento, se ve a él mis-
mo capaz de mantenerse sin
fumar en diferentes situaciones
de riesgo constituye su autoefi-
cacia; las consecuencias antici-
padas positivas y negativas de
mantenerse sin fumar constitu-
yen sus expectativas de resul-
tados.
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Fuentes de informacion de las expectativas

Experiencia
directa

Experiencia
vicaria H
(observacion)

- Autoeficacia
Procesamiento e

—| integracion de la—p
informacién

Expectativas
de resultados

Lenguaje
(oral y escrito)

Estados fisiolégicos
y estados de animo

Exitos de ejecucion. Esta fuente de informacién se refiere a la experiencia
directa de la persona cuando en el pasado ha realizado una determinada con-
ducta. En general, los éxitos en los comportamientos emprendidos fortalecen
la autoeficacia, mientras que los fracasos la debilitan. En lo que concierne a las
expectativas de resultados, las consecuencias que una persona anticipa cuando
se dispone a hacer una conducta dependen en gran manera de las consecuen-
cias que ha obtenido en el pasado cuando ha realizado esta misma conducta.

Experiencia vicaria. En muchas ocasiones, las expectativas se elaboran a par-
tir de la observacién del comportamiento de otras personas. El hecho de ver
como los demaés realizan con éxito determinadas tareas puede fortalecer la au-
toeficacia de los observadores, los cuales, en cierto modo, se persuaden de que
«si los demas pueden hacerlo, yo también». Igualmente, y dirfamos que por
suerte, se pueden formar expectativas sobre las consecuencias de la conducta
simplemente observando lo que ocurre a los demas, sin necesidad de experi-

mentarlas personalmente.

Persuasion verbal. Mediante el lenguaje oral y escrito puede transmitirse in-
formacion sobre las capacidades personales y también sobre las consecuencias
de la conducta. Puesto que se trata de un medio de facil acceso, el lenguaje se
utiliza profusamente en la vida cotidiana, tanto para influir sobre la autoefi-
cacia («jClaro que eres capaz de hacerlo! jInténtalo y ya lo veras!») como para

informar sobre las consecuencias potenciales de una conducta.

Estados fisiologicos y estados de animo. Una cuarta fuente de informacién
de la autoeficacia y de las expectativas de resultados la constituyen los estados
fisiologicos y los estados de animo de la persona. La informacién sobre los
estados fisiologicos tiene una especial importancia para la elaboracion de la
autoeficacia y las expectativas de resultados en ambitos como la actividad fi-

La fuerza de los hechos
vividos

German es un fumador empe-
dernido (fuma tres paquetes
diarios). Sabe que el tabaco le
perjudica y quiere dejarlo. Lo
ha intentado diez veces, pero
ha vuelto a fumar. Tiene dos
amigos que lo han conseguido
(informacién vicaria) y su mu-
jer insiste en el hecho de que
tiene que volver a intentarlo
porque esta vez lo conseguira
(persuasion verbal). Es igual.
Estd completamente conven-
cido de que no lo conseguira.
Lo dice su historial (fracasos de
ejecucion)..
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sica y deportiva, las conductas relacionadas con la salud, y las conductas para
afrontar situaciones estresantes. En estas areas de actividad, los indicadores fi-
siol6gicos que proporcionan informacién relevante para las expectativas son,
principalmente, los relacionados con la activacién autonémica, la fatiga, la
debilidad/fortaleza fisica y el dolor. Por otro lado, estd bastante documentado
que los estados de dnimo, evaluados mediante autoinforme, influyen también
sobre la autoeficacia y las expectativas de resultados; en general, podria decirse
que los estados de animo heddénicamente positivos fortalecen las expectativas,
mientras que los negativos las debilitan.

Segun la teoria de Bandura (1977, 1986 y 1997), de las cuatro fuentes
de informacién mencionadas, la que tiene una capacidad de influencia
mayor sobre la autoeficacia es la procedente de los propios éxitos, la
menos influyente es la informacién verbal, y la informacion vicaria y
la relativa a los estados fisiol6gicos tienen una capacidad de influencia
intermedia.

Un aspecto importante que se debe tener en cuenta con respecto a la
elaboracion de las expectativas es que no son el reflejo exacto de la in-
formacion bruta procedente de una o de varias fuentes, sino el resultado
del procesamiento y la integraciéon que hace el sujeto de la informacién
mencionada. Tanto el procesamiento como la integracion activos son
mecanismos que sirven de puente entre las fuentes de informacion y las
expectativas, y explican por qué los éxitos (ya sean propios, observados
o comunicados mediante el lenguaje) no fortalecen siempre la autoefi-
cacia, y por qué los fracasos no siempre la debilitan.

En el procesamiento de la informacion de las diferentes fuentes intervienen
variables de caracter situacional y personal. Asi, la influencia de los éxitos de
ejecucion propios sobre las expectativas dependera de variables situacionales
como la facilidad/dificultad intrinseca de la tarea, las circunstancias (favora-
bles o desfavorables) en las cuales se ha realizado y el patrén temporal de éxi-
tos y fracasos (si los fracasos ocurren al principio de un determinado curso
de accion debilitan mas la autoeficacia que si ocurren en medio o al final). Y
dependera también de variables personales como el grado de esfuerzo en la
realizacion de la tarea (del éxito conseguido con poco esfuerzo se deriva una
autoeficacia mayor), los sesgos cognitivos en la autoobservacién de la propia
conducta (es muy probable que las personas que atienden selectivamente a los
aspectos negativos de la propia conducta subestimen su autoeficacia, mientras
que las que atienden tan s6lo a los positivos la sobrestimaran) y las atribucio-
nes causales del éxito y del fracaso.

El fantasma autoeficaz

Todos conocemos alguno. Es
un perfecto incompetente, pe-
ro él no se ve asi; se cree el
mejor y se quiere mucho a si
mismo. Tiene en realidad un
filtro cognitivo que lo protege:
presta atencién sélo a la infor-
macién que resalta su valia; se
atribuye a si mismo todos los
éxitos y a los demas todos sus
fracasos. Con frecuencia con-
sigue engafiar por un tiempo,
incluso consigue escalar hasta
lugares altos..., hasta que al fi-
nal tiene un buen tropiezo. Su
autoeficacia no se corresponde
con su competencia real.
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En el procesamiento de la informacion vicaria intervienen variables como la
facilidad/dificultad de la conducta que muestra el modelo, la claridad de las
consecuencias de la mencionada conducta y, sobre todo, la similitud mode-
lo-observador: cuanto mds parecidos sean, sobre todo en caracteristicas indi-
cadoras de competencia/habilidad, mayor serd el impacto de los éxitos del
modelo sobre la autoeficacia del observador («si él puede hacerlo, yo, que soy
tan competente como él, también puedo»).

El impacto de la informacién verbal sobre las expectativas dependera sobre
todo, y de una manera directamente proporcional, de las caracteristicas del
persuasor como su credibilidad, su prestigio, su habilidad como persuasivo, o
las relaciones de poder entre persuasivo y persuadido.

La informacién procedente de los estados fisioldgicos influye sobre la autoefi-
cacia también por medio del procesamiento cognitivo. De los diferentes esta-
dos fisiol6gicos ya mencionados, lo mas estudiado en relacion con la autoefi-
cacia es la activacion autonomica. Dos de las variables mas importantes en el
procesamiento de los indicadores de activacion autondémica son la intensidad
y la interpretacion (atribucién) de ésta. Si los indicadores de activacion mues-
tran una intensidad alta, se debilitara la autoeficacia, mientras que si muestran

una intensidad moderada, es muy probable que se fortalezcan.

En la mayoria de las veces, en la vida cotidiana, la persona elaboraré sus expec-
tativas especificas a partir no de una sola, sino de varias fuentes de informa-
cion. Por eso tendrad que integrar la informacién procedente de las diferentes
fuentes. Esta informacion puede ser convergente o contradictoria. La capaci-
dad para integrar la informacién procedente de las distintas fuentes aumenta
a medida que se desarrollan las capacidades cognitivas (de atencién, de me-
moria y de razonamiento) de la persona.

4) Efectos motivacionales y emocionales de las expectativas

La autoeficacia y las expectativas de resultados tienen dos tipos princi-
pales de efectos: motivacionales (inicio de la conducta, esfuerzo y per-
sistencia), emocionales (confianza y autoestima, o, por el contrario, an-
siedad, depresion y apatia). Bandura sostiene que, en general, cuanto
mayor es la autoeficacia y las expectativas de resultados, mayor es el es-
fuerzo y la persistencia, y también es mayor la probabilidad de experi-
mentar emociones positivas. Personalmente, creemos (Sanz y Villama-
rin, 1999) que los efectos motivacionales y emocionales de la autoefi-
cacia y las expectativas de resultados se pueden predecir mejor conside-

rando la interaccién entre las dos variables.
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De hecho, diferentes combinaciones de expectativas de eficacia y expectativas
de resultados producirdn efectos psicologicos, comportamentales y afectivos
diferentes (Bandura, 1982, 1986), tal como puede verse en la figura siguiente.

Efectos motivacionales y emocionales de
las diferentes combinaciones de autoeficacia
y expectativas de resultados

Expectativas de resultados

+

Activismo social

Protesta

Cambio de medio

Accién segura
y oportuna

Confianza

Incremento de

la autoestima

Expectativas de autoeficaci

Autodepreciacion
Resignacién
. Depresion
Apatia
Ansiedad

Cuando las personas tienen un sentido alto de la autoeficacia y su medio es
reforzante, se producirdn acciones seguras y oportunas. Si las personas tienen
expectativas de eficacia elevadas, pero el medio no responde, lo mas probable
sera que estas personas intensifiquen sus esfuerzos, protesten o incluso inten-
ten cambiar el medio. En el caso de que este cambio sea muy dificil de obte-
ner, si hay mejores alternativas, las personas abandonaran su medio original y
proseguiran sus esfuerzos en otra parte. Este caso particular de «competencia
no-reforzada» resalta la necesidad de distinguir entre dos niveles de control
sobre el sistema social que prescribe los resultados extrinsecos para las distin-
tas acciones. Los trabajadores «a destajo» tienen control sobre los resultados
(cuanto mas trabajo, mas cobro), pero no sobre el sistema social que prescribe
la cantidad que se les tiene que pagar por unidad de trabajo.

La consideracién conjunta de las expectativas de eficacia y las expectativas de
resultados permite distinguir entre las condiciones que llevan a la apatia y las
que producen depresion. Cuando las personas tienen un bajo sentido de la
autoeficacia y observan que ni sus esfuerzos ni los de las personas que los ro-
dean producen los resultados que se esperan, se vuelven apdticos y resignados.
Si, igualmente, tienen expectativas de eficacia bajas, pero ven que los demaés
obtienen recompensas de sus esfuerzos, pueden experimentar sentimientos de
automenosprecio y depresion. Por lo tanto, las personas pueden retroceder en
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sus esfuerzos porque dudan de su competencia o porque creen que no se re-
compensaran sus esfuerzos. Estas dos fuentes de «inutilidad conductual» tie-
nen diferentes remedios: en el primer caso, se deben desarrollar las habilidades
pertinentes; en el segundo, hay que cambiar el entorno social.

Por altimo, segiin Bandura (1982, 1986), la naturaleza de los resultados que
se pretenden controlar permite predecir cuando la baja autoeficacia producira
ansiedad y cudndo producira depresion. Las personas se sienten ansiosas cuan-
do se creen incapaces de controlar «resultados negativos», y deprimidas cuan-
do se creen ineficaces para controlar «resultados positivos» altamente desea-
dos. Sin embargo, a veces, la ineficacia percibida para alcanzar resultados va-
liosos puede generar también ansiedad si estos resultados sirven para impedir
la ocurrencia de futuros acontecimientos negativos. A causa de la interdepen-
dencia de los acontecimientos en el medio natural de las personas, la baja au-
toeficacia suele ir acompafiada de forma conjunta de sentimientos de ansie-

dad y/o depresion.

1.3.2. Atribuciones causales

1) Antecedentes: la obra de Heider

Heider (1944, 1958) se suele considerar el padre de la teorizacion y la inves-
tigacion sobre el constructo psicoldgico de las atribuciones causales. La obra
de este autor se conoce como «psicologia ingenua» de la accién, ya que una
de sus ideas centrales es que la persona comun, en su vida cotidiana, actda a
modo de un «psicélogo ingenuo» que busca de manera espontanea causas o
explicaciones de las acciones ajenas.

Segin Hewstone (1992), Heider plante6 en la monogratia The Psychology of
Interpersonal Relations (Heider, 1955) tres ideas basicas que prefiguraron las li-
neas maestras de los tres grandes enfoques en el estudio de las atribuciones
causales. Estas grandes aportaciones son las siguientes:

a) La distincidon entre causas personales y causas situacionales de la accién.
Esta distincién se encuentra en el origen de la amplia obra, teérica y empirica,
de Richard Weiner (1980, 1985) sobre la atribucion del éxito y del fracaso.

b) La segunda gran aportacion puede considerarse un refinamiento de la dis-
tincién personal-situacional. Segan Heider, cuando un observador intenta ex-
plicar la conducta de otro (actor), tiende a atribuirla a causas personales. Esto
ocurre sobre todo cuando la accién del otro es intencionada, pero no tanto
cuando es reactiva a una situacién externa. La atribucién de intenciones es el
tema central en el enfoque de Jones y Davis (1965), conocido como la teoria

de la inferencia correspondiente.

Lectura recomendada

El material méas completo so-
bre las atribuciones causa-
les es el libro de Hewstone
(1992) y el capitulo de Gua-
llar i Balaguer (1994) titulado
«Percepcién e interpretacion
del éxito y del fracaso» del li-
bro de Balaguer Entrenamien-
to psicoldgicoen el deporte.
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c) La tercera gran aportaciéon de Heider fue su respuesta a la cuestiéon de por
qué a veces hacemos atribuciones a la persona y otras a la situacion. El enfoque
posterior de Kelley (1967), conocido como teoria de la covariacion y la configu-
racion, se centr6 principalmente en esta cuestion (el estudio de los anteceden-
tes de las atribuciones causales).

2) Definicion y clasificacion de las atribuciones causales

En la acotacion del concepto de atribuciones causales expondremos, en primer
lugar, las definiciones de dos expertos; a continuacion, haremos unos cuantos
comentarios y matices sobre éstas, y plantearemos finalmente una definicién

propia.

Segan Harvey y Weary (1984):

«la atribucién es una inferencia que se hace con el fin de explicar por qué ha tenido lugar
un acontecimiento o un comportamiento, de uno mismo o de los demas».

Segin Hewstone (1992):

«la atribucién es un proceso cognitivo (interno) de un individuo, por el cual intenta
explicar acontecimientos y comportamientos, y establecer nexos causales entre €stos».

De estas definiciones, queremos resaltar los aspectos y matices siguientes:

a) Las atribuciones son explicaciones que construye la persona (procesos cog-

nitivos activos).

b) Pueden referirse a comportamientos y/o a acontecimientos del entorno.

c) Pueden referirse al propio comportamiento o al de otros.

d) Cuando se refieren a acontecimientos, en general no se trata de hechos ais-
lados no relacionados con la conducta, sino de acontecimientos que se pro-

ducen como consecuencia de la conducta.

e) Son procesos cognitivos a posteriori: se buscan explicaciones después de que
se ha ejecutado la conducta o se han producido las consecuencias.

Teniendo en cuenta estas precisiones, podriamos definir las atribuciones cau-
sales como «las explicaciones que uno se da a si mismo sobre las causas de la
conducta, propia o ajena, o sobre las causas de acontecimientos derivados de

ella, una vez que ha tenido lugar la conducta o sus consecuencias».
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De las diferentes clasificaciones posibles de las atribuciones causales,
consideramos personalmente que la mas importante en relacién con la
psicologia de la motivacion es la que hay que establecer entre autoatri-
buciones y heteroatribuciones (consultad la figura siguiente).

Distincion conceptual entre autoatribuciones
y heteroatribuciones

Autoatribuciones

Psicologfa de
@ Conducta ——— Resultados —| la motivacion
(Weiner
Hetercatribuciones )
Otro——— Conducta ———— Resultados — :;L;‘::Ogia

Las autoatribuciones son las interpretaciones a posteriori que una persona hace
de su propio comportamiento o de las consecuencias de éste. Consideramos,
a modo de ilustracion, el caso siguiente. Manuel, un alumno de segundo de
ESO, recibe la nota del primer examen de matematicas del curso: lo han sus-
pendido. Realmente no se lo esperaba y lo considera un fracaso, ya que su nota
habitual en mates suele ser notable. Cuando ya se ha recuperado un poco del
disgusto, empieza a dar vueltas a las posibles causas de este fracaso; llega a la
conclusion de que habia estudiado poco. Podria haber llegado, igualmente, a
otras conclusiones como «el examen era muy dificil», «tuve mala suerte» o «el
profesor me tiene mania». Cualquiera de estas explicaciones constituye una

autoatribucion, ya que son interpretaciones a posteriori del fracaso propio.

Las heteroatribuciones son las interpretaciones que una persona hace a poste-
riori del comportamiento o de los resultados de otro (o de otros). Veamos un
ejemplo de heteroatribucion. El arbitro de segunda division B, el Sr. Pérez, ob-
serva que el delantero centro del equipo B (visitante) se interna velozmente en
el area contraria y adelanta ligeramente al altimo defensa del equipo A (local).
Este estira su pierna derecha, que impacta la pierna derecha del delantero, que
cae al suelo. El Sr. Pérez interpreta que la caida del delantero no se debe a un
contacto fortuito, sino al hecho de que el defensa tenia la intencién de derri-
barlo. Por eso silba penal (y después viene todo lo que os querais imaginar).

Heteroatribuciones: otro
ejemplo

Manuel se entera de la nota
de David en el mismo examen
de matematicas: un notable
sin haber estudiado nada. Y
piensa: «qué suerte». Acaba de
hacer una heteroatribucion a
la suerte (una causa externa,
puntual e incontrolable).
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El sujeto que hace autoatribuciones ejerce un triple papel: es al mismo tiempo
actor, observador e intérprete de su propia conducta. El sujeto que hace hete-
roatribuciones ejerce inicamente los papeles de observador e intérprete de la
conducta, pero no el de actor; el actor es el otro.

Las etiquetas de autoatribuciones y heteroatribuciones no son ciertamente
muy habituales en la literatura cientifica sobre las atribuciones causales. Las
heteroatribuciones coinciden con lo que Hewstone (1992) denomina atribu-
ciones interpersonales. Este tipo de atribuciones se ha estudiado sobre todo en el
ambito de la psicologia social. De hecho, constituye uno de los temas clasicos
de esta disciplina, lo cual es bastante 16gico si tenemos en cuenta que estas
atribuciones son el resultado de la interaccion social entre dos o mas personas
(uno o varios actores y un observador/intérprete) e influyen a la vez sobre las
futuras interacciones (pensad en todas las consecuencias de la interpretacion
de nuestro arbitro).

Las autoatribuciones son hasta cierto punto identificables con lo que Hews-
tone (1992) denomina intraatribuciones (siempre que éstas no se identifiquen
Unicamente con causas personales), y afectan a la conducta posterior del su-
jeto (actor, observador e intérprete), que no tiene que ser necesariamente una
conducta social (interaccion con otro). Del estudio de las autoatribucionesy de

sus efectos motivacionales, se ha ocupado sobre todo R. Weiner (1980, 1986).

3) Determinantes de las atribuciones

Como las expectativas, las atribuciones causales se han estudiado como
variables dependientes y como variables independientes. Tratarlas co-
mo variables dependientes equivale a preguntarse qué tipo de informa-
cioén utilizamos para inferir las causas de la conducta, por qué hacemos
determinadas atribuciones y no otras, o por qué diferentes individuos
hacen diferentes atribuciones de una misma conducta. Considerar las
atribuciones como variables independientes equivale a preguntarse por
las consecuencias de una atribucion concreta.

Kelley y Michella (1980) trataron con detalle esta doble perspectiva sobre las
atribuciones en un articulo considerado ya un clasico (observad la figura si-
guiente).
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Antecedentes Atribuciones Consecuencias
Informacioén Causas Conducta
percibidas
Creencias — —® | Afecto
Motivaciones Expectativas
| |
l | |
Teorias de leorlas

. . atribucionales
la atribucion

Distincion entre teorias de la atribucion (los antecedentes) y teorias atribucionales (los efectos)

Segun el planteamiento de Kelley y Michella, las atribuciones causales, tanto
las autoatribuciones como las heteroatribuciones, estan determinadas por as-
pectos de la informacion relativa a la situacién en la cual se ha producido la
conducta y por el sistema de creencias y la motivaciéon del observador/intér-
prete. En su basqueda de explicaciones de la conducta (y/o de sus consecuen-
cias), el observador/intérprete procesa la informacion externa siguiendo deter-
minadas reglas (covariacion, saliencia, contigiiidad y primacia) y esta influido
por sus expectativas previas, y también por sus necesidades psicoldgicas de
autoestima (preservacion de la autoestima) y de control (sentirse competente
y autodeterminado).

Como puede inferirse facilmente del diagrama de la figura anterior, los princi-
pales enfoques en el estudio de las atribuciones se pueden ubicar en una de dos
categorias segln si se han ocupado principalmente de estudiar los anteceden-
tes de las atribuciones («teorias de la atribucién») o sus consecuencias («teo-
rias atribucionales»). Segin esta categorizacion particular, la teoria de Kelley
(1967) y la de Jones y Davis (1965) serian «teorias de la atribuciéon», mientras
que el enfoque de Weiner (1985) seria una «teoria atribucional». Por la parte de
las consecuencias, las atribuciones influyen sobre las emociones relacionadas
con el éxito y sobre las expectativas y, por medio de éstas, sobre la motivacion
futura.

4) Efectos de las atribuciones causales: la teoria de Weiner

La teoria motivacional/emocional de Weiner (1980, 1985, 1986) incluye cua-

tro momentos bésicos, tal como puede observarse en la figura siguiente:
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1 2 3 4
Rendimiento de . . Expectativas Motivacién
la conducta Atribuciones (esfuerzo,
causales . . .
pasada (R,) Emociones persistencia)
A i
v \ 4
Constructo Determinantes
diferenciador proximos de
la motivacién
Atribuciones
multiples
Teoria de la
Dimensiones expectativa-
limitadas valencia
Estabilidad » Expectativas
Locus de control » Emociones

Teoria atribucional de la motivacién de Weiner (1985)

Estos momentos son:

1) valoracién de los éxitos y resultados (pasados) a partir de la autoobservacién
de la propia actuacion;

2) atribucion causal (interpretacion) de éstos;

3) expectativas y emociones derivadas de las atribuciones, y

4) motivacion y rendimiento futuro.

Las principales aportaciones de Weiner se relacionan con los momentos se-
gundo y tercero de su modelo global. La aportacion sobre el segundo momen-
to consiste en una propuesta de clasificacion de las autoatribuciones que ha
experimentado una ligera modificacion desde su formulacién original (obser-
vad la figura siguiente). Segin Weiner, las causas atribuidas de los resultados
propios (éxitos y fracasos), tal vez numerosas y variadas, se pueden clasificar a
partir de unas cuantas dimensiones. En su modelo clasificador definitivo (Wei-
ner, 1979), inspirado directamente en la obra de Heider, propuso tres dimen-
siones. La primera es el locus de control, que consiste basicamente en atribuir
la casualidad a factores internos (habilidad y esfuerzo) o a factores externos
(dificultad de la tarea y suerte). La segunda dimension es la estabilidad, por la
cual se atribuye la casualidad a factores estables (habilidad y dificultad de la
tarea) o factores inestables (esfuerzo y suerte). La tercera dimension es la con-

Lectura recomendada

El articulo clasico de Weiner
(1985). «Una teoria atribucio-
nal de la motivacién y de la
emocion» esta traducido al
espafiol en el libro de L. Ma-
yor (ed.). Psicologia de la emo-
cion. Valencia: Promolibro,
1988.
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trolabilidad, que se introduce para distinguir entre las causas que aunque son
internas no tienen un control personal total, como es el caso de la habilidad

innata, y las causas mas controlables por el sujeto, como el esfuerzo personal.

Locus de causalidad

Interno Externo

Estable Inestable Estable Inestable
= Esfuerzo Esfuerzo Esfuerzo Esfuerzo
g Controlable estable inestable | estable de |inestable de
ﬁ propio propio los demas | los demas
[}
|- g
- .-
E Incontrolable | Habilidad Estado | Dificultad | ¢, 0 4e
5 de animo | de la tarea

Clasificacién tridimensional de las atribuciones segiin Weiner

Las dimensiones de las atribuciones causales influyen sobre las variables espe-
cificadas en el tercer momento. Las expectativas se relacionan sobre todo con
la dimensién de estabilidad de las causas. El éxito atribuido a causas estables
genera expectativas de éxito para el futuro; cuando se atribuye a causas ines-
tables no genera expectativas de éxito. Por otra parte, el fracaso generard con
mucha més probabilidad expectativas de fracaso cuando se atribuye a causas
estables que a causas puntuales.

En lo que concierne a las emociones, Weiner (1986) distingue entre
«emociones dependientes del resultado» y «emociones dependientes de
las atribuciones». Después de su actuacion, el sujeto establece una pri-
mera valoracion de ésta (valoracion primaria) como un éxito, caso en el
que se producira una emocién general de satisfaccion, o como un fraca-
so, que dara lugar a una emocion general de tristeza y frustraciéon. Des-
pués de esta primera valoracion, sobre todo si los resultados son ines-
perados, la persona hace atribuciones de su éxito/fracaso; estas atribu-
ciones generan emociones especificas (<emociones dependientes de las
atribuciones») reguladas sobre todo por las dimensiones locus de con-
trol y controlabilidad. En la figura siguiente pueden verse las diferen-
tes emociones especificas derivadas de las posibles atribuciones causa-
les. Las distintas combinaciones de expectativas y emociones especificas
derivadas de las atribuciones regulan la motivacion futura.

Esta muy enfadado...

... ya que acaba de saber

la nota del dltimo exa-

men defisica. Realmente

no se lo esperaba: lo han
suspendido.Reflexionando so-
bre el examen se ha sentido
muy enfadado, fue mucho
mas dificil delo que se espera-
ba. (La dificultad del examen
es una causa externa, puntual
y controlable por el profesor.)
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Evaluacion primaria Emocion dependiente
del resultado del resultado
Resultado positivo (éxita) —— Satisfaccion

Resultado negativo (fracaso) —» Disgusto, frustracion

Resultado

Evaluacion secundaria
del resultado

Atribucion causal Emociones
y caracteristicas especificas

Atribucion Emocion

Resultadd Externa, controlable ———» Gratitud
positivo Externa, incontrolable ——® Sorpresa
Interna, incontrolable ———® Esperanza
Interna, controlable ————® Autoestima

Atribucion Emocion

Resultaldca;_p Interna, incontrolable — Vergiienza, tristeza
negativo| Interna, controlable —® Culpa, remordimientos
Externa, controlable —» Rabia, ira

Externa, incontrolable Compasion

Emociones derivadas de las atribuciones segiin Weiner (1986)

1.3.3. Las intenciones de metas

1) Antecedentes: el concepto de nivel de aspiracion

Un antecedente claro del concepto motivacional de metas (goals) es el con-
cepto de nivel de aspiracion formulado y estudiado en la escuela de Kurt Le-
win. Tal como sefiala Heckhausen (1991), el nivel de aspiracion es al mismo
tiempo un constructo psicolégico (utilizado en la teoria de la motivacion de
éxito para explicar las diferencias individuales en ejecucién) y un paradigma
experimental.

Como constructo psicolégico, el nivel de aspiracién consiste en «el nivel de eje-
cucién o rendimiento que es aceptable para un individuo particular». Como
paradigma experimental, nivel de aspiracion «es el nivel de rendimiento, auto-
impuesto e internalizado, que un sujeto experimental comunica al investiga-
dor antes de realizar una tarea familiar para él». Describiremos este paradigma
experimental a partir del diagrama de la figura siguiente, y utilizaremos como
ejemplo una tarea concreta: encestar tiros libres (un total de diez ensayos).

Lectura recomendada

Uno de los articulos mas
completos sobre esta técni-
ca motivacional es el articu-
lo de Locke y Latham (1985),
traducido al espariol en el li-
bro de J. Creu; J. Riera (1992).
Barcelona: Martinez Roca.
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Secuencia temporal tipica

1 2 3 4
T »Tiempo
Ejecucion Establecimiento Ejecucion Reaccion a
previa del nivel de nueva la ejecucion
aspiracion nueva
Discrepancia Discrepancia
de meta del éxito

Sentimiento de éxito o fracaso
relacionados con las diferencias
de los niveles 2 y 3

El paradigma experimental del nivel de aspiracién

En el primer momento, el sujeto practica los diez ensayos (y, obviamente, ob-
serva su rendimiento). En el segundo momento, se pide al sujeto que exprese
el porcentaje de aciertos que se propone alcanzar (su nivel de aspiracién). El
sujeto repite el turno de diez ensayos (tercer momento) y, a continuacion, se
evalta (cuarto momento) su percepcién de éxito/fracaso y su reaccién emo-
cional ante el rendimiento en el tercer momento. El procedimiento se pue-
de prolongar pidiéndole al sujeto que formule otra vez su nivel de aspiraciéon
(quinto momento) para una préxima ejecucion, haciendo que practique otra

vez los diez ensayos, etc.

Algunos de los resultados mas claros y consistentes que se han obtenido me-
diante este procedimiento experimental son los que explicamos a continua-

cion.

La percepcion de éxito/fracaso no depende del nivel de rendimiento objetivo
(tercer momento), sino de la coincidencia o discrepancia. En general, cuando el
rendimiento (tercer momento) alcanza o supera el nivel de aspiracion previo
(segundo momento), se percibe como éxito, y cuando es inferior al nivel de

aspiracion, se percibe como fracaso.

Por otra parte, el nivel de aspiraciéon en un momento determinado (por ejem-
plo, en el cuarto momento) depende en parte de la percepcion de éxito/fracaso

previa (tercer momento).
2) Definicion y caracteristicas de las metas

El autor que mds ha teorizado e investigado sobre los efectos motivacionales
de las metas es Locke (1966). El concepto de meta, que, segin los tedricos
cognitivos de la motivacion, es equivalente al de intencién (Bandura, 1986,
1997), puede definirse como el nivel de rendimiento o el tipo de consecuencias
que una persona se propone alcanzar en la realizaciéon de una determinada

conducta.
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De esta definicion, se desprende lo siguiente:

a) Las metas, de una manera parecida a las expectativas, forman parte del pen-
samiento prospectivo o anticipatorio: son representaciones mentales (antici-
paciones) de futuros estados.

b) A diferencia de las expectativas, las metas incluyen un componente volitivo:
son futuros éxitos anticipados y deseados.

c) Las metas se pueden referir a la conducta (un determinado nivel de rendi-
miento) o a los resultados (determinadas consecuencias). Esta distincién es
relativamente reciente si tenemos en cuenta el marco temporal de la investi-

gacion sobre las metas.

Una gran cantidad de estudios empiricos ha mostrado que el estable-
cimiento de metas u objetivos moviliza el esfuerzo y la persistencia, y
por ello contribuye a mejorar el rendimiento. Sin embargo, no todas
las metas producen estos efectos motivacionales. Para que contribuyan
a mejorar el rendimiento, las metas tienen que ser especificas, dificiles
(pero asequibles) y proximas en el tiempo. Describiremos cada una de
estas caracteristicas y las ilustraremos con algin ejemplo.

La especificidad se refiere al grado de concrecion con el que se definen las
metas. Una meta es especifica cuando se define con precisiéon, de modo que es
f4cil saber si se ha cumplido o no. Este tipo de definicion requiere concretar en
términos conductuales la tarea que se debe realizar y establecer un plazo tem-
poral para ella. Para una persona obesa que sigue una dieta para perder peso,
adelgazar un kilo a la semana es una meta especifica; en cambio, adelgazar un
poco es una meta ambigua. En la figura siguiente puede verse una muestra de

objetivos especificos para dos deportes diferentes.

Tabla 1. Ejemplos de objetivos o metas para subcomponentes de tareas de destreza (adaptada
de Locke y Latham, 1985).

Tenis Hacer:
e Diez reveses seguidos sin salir de la linea.

¢ Diez voleas seguidas que alternen el angulo derecho y el izquier-
do.

¢ Cinco servicios seguidos en el tercio izquierdo del servicio; cinco
maés en el tercio central y unos otros cinco en el tercio derecho.

e Cinco restadas seguidas desde el fondo de la pista.
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Baloncesto e Encestar veinte tiros libres seguidos.

e Encestar treinta tiros libres seguidos sin oposicién.

e Encestar diez tiros en suspensién, desde una distancia de 3,5 m.

e Encestar cinco tiros de diez en suspension desde mas alla de la
linea de 6,25 m.

e Driblar durante dos minutos, en una situacién de uno contra
uno, al mejor defensa sin perder la pelota.

Dificultad de la meta. Los estudiosos de la motivacion estdn de acuerdo en el
hecho de que las metas dificiles motivan mas que las metas faciles, ya que mo-
vilizan un esfuerzo mayor. No obstante, histéricamente ha habido una cierta
controversia sobre cudl es el nivel 6ptimo de dificultad. Algunos autores (At-
kinson, 1967) han sostenido que el ideal es un nivel intermedio de dificultad,
ya que la relacion entre el nivel de dificultad de las metas y el rendimiento
tiene forma de U invertida. Otros (Locke, 1966) han sostenido que las metas
ideales son las extremadamente dificiles, ya que la relacién entre la dificultad
de una meta y el rendimiento es lineal. Debemos tener en cuenta, por otra
parte, que la dificultad de una meta para un sujeto particular no depende sélo
de las caracteristicas intrinsecas de ésta, sino también de las habilidades (com-
petencias) del sujeto en particular y, por lo tanto, no puede definirse prescin-
diendo de ellas. Teniendo presente esta precision conceptual importante, mas
recientemente algunos autores (Locke y Lathan, 1985) han sefialado que las
metas mas motivadoras son aquellas que representan un reto para el sujeto:
son dificiles, pero él las ve como asequibles. Adelgazar un kilo cada semana
puede ser una meta dificil, pero asequible; adelgazar diez kilos en una sema-
na es una meta practicamente imposible, y lo més probable es que produzca

frustracién y desdnimo.

Proximidad de la meta. Las metas préximas en el tiempo ejercen una influen-
cia mayor sobre la conducta que las metas a medio y a largo plazo. Teniendo
en cuenta que muchas de las metas que nos planteamos en la vida cotidiana
son metas muy dificiles a medio y a largo plazo (metas distales, en la termino-
logia de la teoria cognitiva social), una estrategia adecuada para conseguirlas
puede consistir en planificar la actividad desglosandola en submetas (proxi-
males) que cumplan las caracteristicas sefialadas antes: especificas, préximas
en el tiempo y que representen un reto para el sujeto.

Supongamos que Juan, alumno de la licenciatura de Psicologia con una alta motivacién
de éxito y competencia intelectual probada, se propone obtener un excelente en la asig-
natura de Psicometria (una meta de resultados). Estima que para conseguir este objetivo
tiene que estudiar a fondo un total de diez temas de extensién similar. Después de repasar
su agenda, llega a la conclusién de que tiene un total de seis dias (unas seis horas diarias)
para preparar el examen, que serd de aqui a quince dias, y lleva a cabo la planificacién si-
guiente: estudiar dos temas todos los dias especificando los temas correspondientes para
cada dia concreto). El Gltimo dia lo dedicard a hacer un repaso general. Los hitos que ha
planificado Juan son especificos, préximos en el tiempo y constituyen un reto: estudiar

La finalidad y los medios

Cuando se aplica la técnica de
establecimiento de objetivos,
a veces se distingue entre me-
tas de resultados (la finalidad)
y metas de rendimiento (los
medios). Ser el maximo anota-
dor en un partido de balonces-
to es una meta de resultados.
Encestar todos los tiros libres,
el 80% desde 3,5 metros, y el
50% mas alla de 6,25, es una
meta de rendimiento.
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dos temas de Psicometria por dia es una meta dificil, pero asequible si tenemos en cuenta
que nuestro sujeto es muy competente.

Para que el establecimiento de metas con las caracteristicas que hemos
seflalado antes (especificas, proximas en el tiempo y que constituyan
un reto) genere la maxima motivacion y el consiguiente rendimiento,
se requiere que se cumplan, ademas, otras dos condiciones importantes:
que el sujeto tenga retroalimentacion (feedback) de su rendimiento y
que tenga un alto grado de compromiso con las metas.

El compromiso puede definirse como el grado en el que se asumen las metas
como propias. Por eso, generalmente, las metas espontdneas suponen un gra-
do mas alto de compromiso que las metas inducidas externamente. El com-
promiso con estas ultimas serd mayor si se negocian que si se imponen, y si
hay algin tipo de acuerdo/contrato explicito para cumplirlas.

1.3.4. Expectativas, atribuciones y metas: prelacion temporal e

influencia reciproca

Segtn se desprende de los diferentes modelos tedricos de orientacidén cogniti-
va (teoria cognitiva social, teoria atribucional de Weiner, teoria de metas), las
tres variables cognitivas tratadas en los subapartados anteriores no se sitGan
en un mismo nivel en cuanto a la determinacion de la motivacién para reali-
zar una tarea. Las atribuciones causales intervienen en la formacién de expec-
tativas a partir de los éxitos pasados —Bandura (1986), Weiner (1985)-. A su
vez, las expectativas, junto con la valencia de los resultados, influyen en las
intenciones de meta que uno se propone, y las metas regulan el esfuerzo y la
persistencia (motivacién) en la tarea. En este sentido, segin se puede observar
en la figura siguiente, las atribuciones actian como determinantes lejanos de
la motivacion, las expectativas como determinantes intermedios, y las inten-

ciones de meta como determinantes proximos.

a)
1 3 4

2
Atribucionesl—b‘ Expectaﬂvas}—>| Metas ’—>| Conducta

b -
) Expectativas

Atribuciones

Prelacién temporal (a), e influencia reciproca (b) entre las atribuciones causales, las expectativas y las intenciones de metas.

Ved también

Recordad que las variables
cognitivas se tratan en el
subapartado 1.3 de este mé-
dulo didactico.
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Uno de los psiclogos de la motivacién que ha tratado este tema con
mas profundidad es el aleman Heckhausen (1991). Retomando las apor-
taciones de la Escuela de Wu#zburg sobre la psicologia de la voluntad,
este autor ha propuesto un modelo denominado modelo rubicon de las
fases de la accion en el cual se analiza la motivaciéon como un proceso
(una secuencia temporal) con diferentes etapas: la formacién de la in-
tencion, la activacion o iniciacién de la accién, la implementacion de
la accion, la finalizacion de la accién y la interpretacion de la accion.

La existencia de una prelacién temporal entre las atribuciones causales, las ex-
pectativas y las metas en la regulacion de la accion no implica necesariamente
que la influencia entre estas tres variables vaya siempre en la direccién pro-
puesta en el apartado a) de la figura anterior. La influencia entre las atribucio-
nes y las expectativas, y entre las expectativas y las metas es reciproca (Bandu-
ra, 1986), como puede verse en el apartado b) de la misma figura. La interpre-
tacion de los éxitos influye sobre las expectativas de rendimiento en el futuro,
pero una vez formadas, las expectativas determinaran en parte la interpreta-
cién del rendimiento cuando se vuelva a ejecutar la tarea. Esta influencia mu-
tua que tiene lugar en diferentes momentos temporales se produce también
entre las expectativas y las metas. Las metas que uno se propone dependen
en gran manera de las expectativas que uno tiene, y las caracteristicas de las
metas que uno se fija influyen en las futuras expectativas de rendimiento.

Queremos acabar este apartado con una ultima consideracion: si las principa-
les variables motivacionales son los impulsos, la activacion, los incentivos, las
expectativas, las atribuciones y las metas, los procedimientos para incremen-
tar la motivacién se basardn en generar impulsos, inducir niveles de activaciéon
adecuados, proporcionar diferentes tipos de incentivos, fortalecer las expecta-
tivas, fomentar atribuciones causales adaptativas, y ayudar a formular metas
adecuadas. La eleccién de los procedimientos que se deben utilizar depende-
rd en cada caso de las caracteristicas de la conducta, de la situacién y de los
recursos disponibles.
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2. De los motivos primarios a los motivos sociales

En este apartado, describiremos las motivaciones principales que inician, diri-
gen y mantienen la conducta animal y la humana. ;Cuadles son los principales
motivos por los cuales actia o se mueve el ser humano, o los animales? Se in-
tentara establecer una clasificacion de los motivos o necesidades, y se trataran
algunas de las teorias que intentan explicar estos motivos.

Motivos que influyen en la conducta humana

Juan ha trabajado todo el dia con el fin de acabar un trabajo urgente que puede reportar-
le, en un futuro, grandes beneficios. Lleva tres dias casi sin dormir, y ha comido a duras
penas. Hoy se premiaré e ird a comer a su restaurante italiano preferido, y acompariard
la comida con un vino aragonés de la comarca del Somontano. De aqui a tres dias sera
el cumpleafios de su hija y le regalard un teléfono mévil, ya que la mayoria de los com-
pafieros de su clase ya lo tiene. Su mujer le coment6 ayer que el coche hace un ruido
extrafio, tendrad que llevarlo al mecanico, y comprara de paso un recambio del cartucho
de tinta de la impresora...

En la historia anterior de Juan, este personaje tiene que satisfacer varias necesidades, unas
de indole bioldgica y otras mas sociales. Algunas son necesarias para la supervivencia,
como comer o trabajar (para comprar los alimentos y elementos esenciales para vivir),
aunque conviene seflalar que no es esencial beber vino del Somontano, a pesar de su
excelente calidad, ni comerse una pizza de cuatro quesos. Por otra parte, hay motivos
cuya satisfaccién no estd vinculada directamente a la supervivencia, no son esenciales
para la vida como, por ejemplo, comprar un teléfono mévil a la hija (que seguramente
la hard muy feliz, pero no al padre cuando tenga que pagar las facturas telefénicas) o
un cartucho de tinta. No obstante, las personas tienen una gran capacidad para crear
necesidades nuevas, la gran mayoria biol6gicamente superfluas.

2.1. Motivos o necesidades

¢{Qué impulsa a Ana a hacer dieta y ejercicio todos los dias?
(Por qué Juan estudia econdmicas?
¢Por qué realizamos una tarea con ganas y otra la aplazamos?

En definitiva, jqué nos hace actuar de una manera determinada?

El vocablo motivacion se usa para explicar el porqué de la conducta, sus causas,
y el término motivo para describir el estado que activa, mantiene y dirige la
conducta de los organismos. Necesidad es un concepto que se utiliza para
referirse a aquellas situaciones en las cuales el organismo experimenta una

falta o déficit importante (por ejemplo, falta de comida o de afecto).

Las diferencias existentes entre el comportamiento humano y el animal su-
gieren la existencia de diferencias en cuanto a los motivos o necesidades que
inciden en la conducta. Algunos motivos serian compartidos por los animales
y por el hombre, por ejemplo, los fisiol6gicos como el hambre o la sed, pero la
estrategia utilizada para satisfacerlos podria ser muy diferente. Por otra parte,
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el ser humano puede necesitar o desear «cosas» no vinculadas a la satisfacciéon
de necesidades fisiologicas, como por ejemplo, anhelar un reloj de la marca
Xelor.

2.1.1. Clasificacion de los motivos

A pesar del hecho de que las personas comparten muchas necesidades con los
animales, hay diferencias entre ellas. No obstante, a partir de las diferencias
que existen entre el ser humano y los otros organismos, tradicionalmente los
motivos (las causas que provocan la conducta) suelen clasificarse en dos gran-

des categorias: motivos primarios y motivos secundarios.

* Motivos primarios: son motivos innatos o no aprendidos. Son, por lo Debéis saber que...

tanto, biologicos, estdn determinados genéticamente y entran en funcio-
... son motivos primarios por-
que o satisfacemos estas nece-
sidades biolégicas o morimos
(por ejemplo, necesidad de ai-
motivos primarios pueden estar relacionados con las necesidades biologi- re, respiracion).

namiento desde el nacimiento. Estan relacionados, principalmente, con

la subsistencia o supervivencia del individuo y de la especie. A su vez, los

cas y con los motivos de adaptacion ambiental.

Clasificacion de los motivos primarios (a partir de varias taxonomias diferen- Aa Areaee
tes): =

. s E e
a) motivos bioldgicos o =

4 I - =l e

.z - g, N > —
regulacion de la temperatura = .
hambre = —

Elementos que pueden satisfacer los motivos
sed primarios de hambre o sed.
descanso/suefio
$€xo

b) motivos de adaptacion ambiental
evitacion del dolor

evitacion del peligro (miedo)

exploracion (visual) / manipulacién (de objetos)

e Motivos secundarios: son motivos adquiridos o aprendidos y se denomi-
nan también motivos sociales. Estan determinados por el medio ambiente
y por la cultura que impera en este medio, y también la interaccion que
los sujetos establecen con los miembros del grupo al cual pertenecen. A
diferencia de los motivos primarios, los motivos sociales no tienen como

objetivo satisfacer una necesidad fisiologica.

Por otra parte, los motivos sociales pueden ejercer una gran influencia y con- Motivos sociales

trol sobre los motivos primarios. Asi, por ejemplo, una persona puede beber

. . .. . Los motivos sociales se adquie-
0 comer por motivos sociales (reunién de amigos) y no porque tenga hambre ren a lo largo del proceso de

socializacién dentro de una de-

o sed. Asimismo, puede dejar de comer por un ideal —huelga de hambre- o, al X
terminada cultura.

contrario, cuando tenemos hambre, podemos comer un alimento u otro sin

tener en cuenta su contenido calérico. En este mismo sentido, la conducta
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sexual no tiene siempre como objetivo la reproduccién ni se limita al periodo
de celo de la hembra humana, sino que mas bien se convierte en uno de los
comportamientos mas gratificantes del ser humano.

Existe una mayor unanimidad en la clasificacién de los motivos primarios que
en los secundarios. Como sefiala Pinillos (1991), clasificar las necesidades o
motivos humanos es una tarea dificil y quiza poco til, ya que el hombre es
capaz de desearlo todo, y de ir creando sus propios deseos, la mayoria de ellos
no necesarios para la supervivencia. Este hecho pone en evidencia que uno de
los factores mas importantes en la motivacién humana es su plasticidad ante

la rigidez de la motivacion animal.

Las motivaciones de los animales son basicamente homeostaticas y vin-
culadas a la supervivencia, mientras que en el ser humano sus motivos
pueden desvincularse de la misma biologia. La motivacién humana es,
por lo tanto, rica, variada y progresiva, y en el fondo las necesidades
humanas son practicamente inclasificables porque hay tantas como de-

Seos.

A pesar de la dificultad inherente a la propia condicién humana, se han ela-
borado clasificaciones muy distintas de los motivos sociales, tanto en lo que
concierne a contenido (tipo) como a namero de motivos. A modo de ejem-
plo ilustrativo de lo que acabamos de decir, Murray (1938) elabora una lista
extensa de necesidades tan amplia como puede con la intencién de cubrir la

mayor parte de las necesidades psicdgenas o secundarias.

Necesidad humana Descripcion
Sumisién Rendirse. Buscar el dafio, la culpa, la critica y el castigo, y dis-
(nSub) frutar con ellos. Autodepreciacién. Masoquismo.
Exito Superar obstaculos y llegar a un estandar alto. Superar a los
(nAss) demas. Esforzarse y conseguir el dominio.
Afiliacion Formar amistades y asociaciones. Saludar, juntarse y vivir con
(nAf) otros. Cooperar y conversar de manera sociable con otros.
Agresién Asaltar o herir a otro. Luchar. Oponerse con fuerza. Humillar.
(nAg) Hacer dafio. Acusar o despreciar a otra persona. Vengarse de

un dafio que os han hecho.

Autonomia Resistirse al influjo o la coaccidn. Resistirse a las normas. Ser in-
(nAuto) dependiente y libre de actuar por impulso.

Contrarresto Adquirir dominio sobre algo o compensar un fracaso volvien-
(nCnt) do a esforzarse. Superar una debilidad. Mantener el honor, el

orgullo y la dignidad.

Defensa Defenderse contra las acusaciones, la critica, la humillacion.
(nDfs) Ofrecer explicaciones y excusas. Resistirse a la «<indagacion».
Deferencia Admirar y seguir los pasos de otro aliado superior. Cooperar
(nDef) con un lider. Alabar y honrar.

Dominancia
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Necesidad humana

Descripcion

Dominancia Influir o controlar a los demés. Persuadir, prohibir, dictar, or-
(nDom) denar. Restringir, organizar la conducta de un grupo.

Exhibicién Atraer la atencién sobre la propia persona. Causar impresion.
(nExh) Excitar, divertir, provocar, intrigar, sorprender y causar sensa-

cién a otras personas.

Evitacion del dolor
(nDol)

Evitar el dafio, las heridas fisicas, la enfermedad y la muerte.
Escaparse de una situacion peligrosa. Adoptar medidas de se-
guridad.

Infraevitacion

Evitar el fracaso, la vergu#enza, la humillacién y el ridiculo.

(ninf) Desistir de la accion por miedo al fracaso.

Nutricién Alimentar, ayudar o proteger a otro que est4 indefenso. Com-

(nNut) padecer a alguien. Cuidar a un nifio. Alimentar, ayudar, dar
apoyo, consolar, sanar, curar.

Orden Arreglar, ordenar y guardar cosas. Ser limpio y ordenado. Ser

(nOrd) preciso de manera metddica.

Juego Relajarse, divertirse, buscar diversién y entretenimiento. Pasar-

(nJuego) selo bien y jugar, reir, bromear y estar alegres. Divertirse por
divertirse.

Rechazo Despreciar, ignorar o excluir a otra persona. Ser altivo e indife-

(nRech) rente. Ser selectivo.

Sensitividad Buscar la sensualidad y disfrutar de ella.

(nSen)

Sexo Formar una relacién erética y seguir adelante con ella. Tener

(nSex) relaciones sexuales.

Socorro Buscar ayuda, proteccién o compasion. Pedir ayuda. Pedir cle-

(nSoc) mencia. Estar junto al padre, que proporciona afecto y alimen-

to. Ser dependiente. Tener apoyo.

Como se desprende del esfuerzo hecho por Murray para clasificar los motivos

sociales, se distinguen siete grupos de necesidades, cada uno de los cuales esta

compuesto, a su vez, por otras necesidades. Dichas necesidades estan relacio-

nadas con acciones dirigidas a:

a) objetos;

b) conseguir prestigio y reconocimiento;

c) defender el estatus;

d) alcanzar el poder;

e) obrar de manera masoquista;

f) acomodacién e

g) interaccion social.
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2.1.2. La piramide motivacional de Maslow: un ejemplo de
clasificacion de los motivos

De todas las clasificaciones que se han elaborado sobre los motivos o necesi-
dades, la que ha tenido mas popularidad ha sido la clasificacién propuesta por
Maslow. Se trata de una taxonomia reducida en la cual se propone una orde-
nacién o estructuracion jerdrquica de los motivos, conocida con el nombre
de piramide motivacional de Maslow (1968).

Maslow es un psicélogo humanista que sefiala que el ser humano tiene la ca-
pacidad inherente de autorrealizaciéon que lo conduce a desarrollar todas sus
potencialidades (realizacion plena de la persona). Esta tendencia a la autorrea-
lizacion y crecimiento personal gobierna y organiza las otras necesidades. De
este modo, Maslow propuso una jerarquia de necesidades o motivos estructu-

rados en diferentes niveles, donde relaciona motivos primarios y secundarios.

Las necesidades humanas que define Maslow siguen cierto orden y son las
siguientes:

¢ Fisioldgicas. En la base de la piramide se sitian las necesidades fisiol6gicas
del organismo: regulacion de la temperatura, hambre, sed, suefio, etc., las
cuales son necesarias para la supervivencia del individuo. El sexo, a pesar
de lo que se piensa popularmente, no es una necesidad esencial para la
supervivencia del individuo, pero si para la de la especie. Eso no quiere
decir que no sea una motivaciéon importante en la vida del ser humano,
ya que la motivacion sexual, y por tanto la conducta sexual, es una de las
conductas mas gratificantes, y por las cuales hay gente que puede llegar
a perder la cabeza.

En nuestra sociedad, como estas necesidades se satisfacen con facilidad, pier-
den rdpidamente toda su importancia.

e Seguridad. Se refiere a los aspectos que garantizan la vida del individuo en
su ambiente: necesidad de sentirse seguro y comodo (proteccion), relacién
familiar y laboral, defensa, lucha. Incluye la ausencia, el dolor, el peligro,
y también una cierta estabilidad del entorno/medio social y simbdlico del
sujeto.

Segan Maslow, ciertos productos tipicamente humanos como la supersticion,

la religion o la ciencia estarian motivados, en parte, por esta necesidad.

e Afiliacion (también llamada de afecto y de pertenencia). Necesidad de afec-
to y de pertenencia a grupos sociales (amar y ser amado, pertenecer a un

grupo de referencia y ser aceptado por él -matrimonio, amigos, sociedad.

¢ Autoestima. La autoestima se refiere a la estima que una persona siente

por ella misma —estima propia- y la valoracién que hacen los demas de

Motivacion sexual

Ved también

Consultad el apartado 5.6 del
modulo de «<Emocidn».
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nosotros —estimacién ajena-. La necesidad de preservar la estima por uno
mismo comprende también la necesidad de afirmacién personal o de pres-
tigio o reconocimiento. La baja autoestima es una de las caracteristicas
principales que se da en la depresion.

e Autorrealizacion. Hace referencia al desarrollo de las propias capacidades
(adquisicién de conocimiento, comprension de la realidad, elaboracién de
una escala de valores, etc.). Incluye la necesidad de llegar a ser lo que uno
pretende, desarrollar las potencialidades propias segin un plan establecido

previamente o la realizacién de un proyecto vital.

Para comprender de forma adecuada la organizacion jerarquica de las necesi-

dades de Maslow, se deben tener en cuenta las premisas siguientes:

1) Las necesidades situadas en los estratos o niveles mas bajos de la piramide
estan relacionadas con la supervivencia del individuo. Son las primeras que
aparecen en el desarrollo ontogenético del individuo. Estas necesidades mas
baésicas tienen una fuerza mayor que las situadas en niveles superiores, ya que

si no se satisfacen, el hombre muere.

2) La jerarquia impone que, para satisfacer una necesidad de un nivel superior,

primero se debe haber satisfecho una necesidad inferior previa.

3) A medida que ascendemos en la pirdmide, las necesidades cambian de obje-
tivo, y pasan de necesidades de falta o privacion (las cuatro primeras), orien-
tadas a la supervivencia, a necesidades de crecimiento (autorrealizacion).

Segin Maslow, las necesidades de crecimiento que surgen cuando se han sa-
tistecho las necesidades de falta anteriores provocan tension e inquietud en la
persona, y hacen que busque la perfeccién, la justicia, la verdad, la entrega a
los demas, etc., es decir, la autorrealizaciéon plena como persona.

El modelo jerarquico de Maslow se ha criticado por el hecho de que las moti-
vaciones o necesidades establecidas son un poco arbitrarias y no estan deter-
minadas universalmente. Por otra parte, el ser humano puede favorecer unas
necesidades sobre otras, sin haber satisfecho previamente las necesidades pre-
cedentes. Por ejemplo, las personas pueden dejar de comer con una huelga
de hambre llevada a cabo por motivos politicos o humanitarios, o dejar de
comer o disminuir significativamente la ingesta por motivos estéticos, como
en el caso de la anorexia nerviosa. No obstante, tenemos que sefialar que la
originalidad, simplicidad y estructuraciéon han hecho atractivo y popular el
modelo de Maslow, que proporciona un buen marco para la reflexién sobre
las motivaciones humanas.

Lectura recomendada

Si queréis profundizar en la
obra de Maslow, podéis leer
su obra principal, EI hombre
autorrealizado, publicado en
espariol por Kair6s.
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2.2. Algunos motivos primarios

Los organismos estdn en interaccién constante con el medio que los rodea,
lo cual implica un esfuerzo permanente de adaptacién a este medio. Hay al-
gunos mecanismos de adaptacién que funcionan gracias a motivos activados
automaticamente para garantizar la vida del organismo, como por ejemplo,
la respiracion, la digestion o la excrecion. Mediante los motivos primarios se
pone en marcha una gran parte de estos mecanismos automaticos. Asi, por
ejemplo, cuando un animal tiene hambre (motivo o necesidad primaria), se
activa la conducta de btsqueda de comida (conducta instrumental), conduc-
ta que se detiene ante el logro del alimento, y da lugar a la apariciéon de una
conducta nueva, la conducta consumatoria, que tiene por objetivo aportar al
organismo los nutrientes que no tenia y mantener asi el equilibrio biolégico.

Como puede observarse, los organismos intentan continuamente mantener
su nivel de funcionamiento interno en un punto 6ptimo, pasando de una si-
tuacion de falta o necesidad a otra de equilibrio, y asi sucesivamente. Los en-
cargados de mantener este equilibrio dindmico son los mecanismos homeos-
taticos, mecanismos internos del organismo que detectan estos desequilibrios
biolégicos, y que se canalizan por medio de malestar o tensidn (también lla-
mado impulso). Es esta tension la que impulsa o activa el comportamiento o
las acciones del organismo encaminadas a restaurar el equilibrio y a disminuir
o eliminar dicha tensién. Los comportamientos que reducen o suprimen la
tensién quedan reforzados por las consecuencias gratificantes consiguientes,
a la vez que restauran el equilibrio interno biolégico.

En este sentido, el impulso se definiria como un estado del organismo,
generalmente aversivo o desagradable, que activa o vigoriza el compor-
tamiento.

-]+ — + - + +
‘I‘-‘Ianipulationr—b Privacion  |—=| Mecesidad |—| Impulso l—b

+

Estructura Mecanismos
externa {desequilibrio requladora automaticos
Estimulacién bioldgica)

aversiva Conducta
T - apetitiva
Reequilibrio Reduccién

del impulso
+ [ +

Conducta
consumativa

Mecanismos homeostaticos y motivos primarios.

Para facilitar la comprension de los mecanismos homeostaticos, éstos se sue-
len comparar con el termostato de la calefaccién. Cuando la temperatura de
una habitacion baja de un determinado nivel predeterminado, el termostato
envia una sefial a la caldera para que se ponga en marcha hasta que alcance
la temperatura estimada. Cuando se alcanza esta temperatura, el termostato

envia de nuevo una sefial a la caldera para que detenga su funcionamiento.

Ved también

Consultad los motivos sociales
que se estudian en el apartado
4 de este modulo didactico.

Antecedentes histéricos

La idea germinal del concep-
to de homeostasis tiene sus
origenes en las investigacio-
nes realizadas a mediados del
siglo xix por el fisiélogo fran-
cés Claude Bernard, y descri-
tasen su obra Introduccién al
estudio de la medicina experi-
mental (1865). Con posterio-
ridad, fueron Cannon, en los
afos treinta, y Hull en los cua-
renta, los que difundieron este
término en el ambito psicolé-
gico.
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La homeostasis es un equilibrio dindmico con continuas fluctuaciones. Es-
tos desequilibrios nos indican que tiene que haber algin mecanismo por me-
dio del cual nuestro organismo sabe cuando tiene que ponerse en marcha y
cuando tiene que detenerse la conducta en curso. Este mecanismo es la retro-
alimentacién o feedback, que puede ser positiva o negativa. En el caso de re-
troalimentacion positiva, los mecanismos homeostaticos serian los que inci-
tarian a una conducta al generar malestar o tensién (impulso). En el segundo
(retroalimentacion negativa), se generaria una sensacién de alivio o placer y
comportaria la detencién de la conducta motivada.

En sintesis, la homeostasis es un mecanismo fisiologico de regulacion
del estado interno del organismo que comprende desde reacciones au-
tomaticas internas de ajuste a causa de un desequilibrio (por ejemplo,
el exceso de glucosa en la sangre comporta la liberacion de insulina por
parte del pancreas para disminuir su concentracién) hasta comporta-
mientos externos u observables, y hace que el organismo busque, por
ejemplo, los nutrientes que necesita (agua o comida) o evite el frio.

Segtn algunos autores, el concepto de homeostasis es insuficiente para ex-
plicar la conducta motivada, al no tener en cuenta otras variables como las
cognitivas (expectativas, atribuciones, metas y planes) que también suscitan y
mantienen la conducta (Madsen, 1973), tal como hemos visto en el apartado
1 de este médulo didactico.

Con la finalidad de superar esta dificultad, algunos autores (por ejemplo, Moo-
re-Ede, 1986; Toates, 1986) han introducido el concepto de homeostasis pre-
dictiva, mecanismo que entraria en funcionamiento antes de producirse el
desequilibrio interno y que, por lo tanto, actuaria como mecanismo anticipa-
torio de un déficit futuro. Este mecanismo de base cognitiva seria diferente de
la homeostasis reactiva, que se pondria en funcionamiento una vez que se ha
producido un determinado desequilibrio interno (por lo tanto, se correspon-
deria con el concepto mas clasico de homeostasis).

A continuacién, describiremos brevemente a modo de ejemplo los motivos-
primarios de hambre, sed y la busqueda de estimulacion.

2.2.1. El hambre

Con el término hambre se designa aquel estado motivacional que impulsa o
activa al organismo para buscar alimentos e ingerirlos. El hambre, la necesidad
subjetiva de alimentarse, es, por tanto, una emocién con funciones motiva-

doras implicada en la regulacion de la ingesta de comida.

Debéis saber que si vais a comprar con hambre,
posiblemente compraréis mas que si vais sin

hambre. Comprobadlo vosotros mismos.

«Poderosos sois...»

El hambre y la sed son motivos
primarios muy potentes, y por
ello la comida o el agua se uti-
lizan con frecuencia en los ex-
perimentos de laboratorio con
animales, como reforzadores.
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Tenemos hambre porque necesitamos comida. Con la comida obtenemos los
nutrientes indispensables para el funcionamiento 6ptimo del organismo y su
mantenimiento. En la infancia, la ingesta sirve, ademas, para crecer y desarro-
llar el organismo.

No nos ocuparemos en este subapartado de los mecanismos digestivos (por las
limitaciones evidentes de espacio), pero si de los mecanismos biol6gicos que
intervienen en la regulacién del hambre.

1) Mecanismos biol6gicos de regulacion del hambre

Aunque la mayoria de la gente piense que las contracciones o pinchazos esto-
macales ejercen un papel importante en el control del hambre, como pensaba
Cannon y su discipulo Washburn, el verdadero responsable es el hipotalamo
(Pétreo, 1991).

Por lo que respecta al sistema nervioso central, el hambre esta regulada por
tres centros o partes del hipotdlamo:

e Hipotalamo lateral: es el centro del hambre y regula el control de la in-

gesta. Su estimulacién produce la sensacién de hambre y la conducta mo-
tivada de busqueda de comida y el inicio de la ingesta (conducta consu-
mativa).
La lesion de este centro da lugar al sindrome hipotalamico lateral, que se
caracteriza por la ausencia crénica de hambre y la disminucién de la in-
gesta (afagia), de manera que el sujeto pierde peso progresivamente hasta
que llega, en casos extremos, a la muerte.

e Hipotalamo ventrolateral: interviene en la inhibicién de la ingesta una
vez que se ha ingerido bastante comida. Es el centro de la saciedad.
Su lesion o su disfuncién producen el sindrome hipotalamico ventrome-
dial, caracterizado por un hambre voraz y constante que provoca que el
sujeto ingiera grandes cantidades de comida (hiperfagia), engorde y llegue
a un estado de obesidad extrema. El individuo estd excesivamente moti-

vado por comer, podriamos decir coloquialmente que «vive para comer».

El centro lateral del hipotdlamo y el centro ventromedial acttian de ma-
nera antagonica entre si: el primero estimula la ingesta y el segundo la
detiene.

e Hipotalamo paraventricular: regula el hambre, la incrementa o la dismi-
nuye de acuerdo con las concentraciones o niveles de glucosa en la sangre
(Lahey, 1999).

El hipotalamo es una estructura cerebral situada
bajo el tadlamo, que regula varias funciones de
mantenimiento (sueiio, hambre, temperatura)

y esta implicada también en la regulacion de

las emociones, de las experiencias agradables y

del sistema endocrino
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Conviene sefialar que las sensaciones de hambre no se producen inmediata-
mente como consecuencia de la actividad hipotalamica, sino que es necesario
el concurso de algunas zonas corticales cerebrales, donde las emociones y las
motivaciones relacionadas con el hambre se hacen conscientes. Por lo tanto,
el hipotdlamo estimula las zonas corticales y origina el hambre (Konig, 1977).

En los pérrafos precedentes hemos expuesto los centros hipotalamicos que
regulan el hambre; ahora nos ocuparemos de la informacién que reciben estos

centros para actuar en la manera descrita.

La informacién que reciben los centros hipotalamicos descritos procede de los
lugares siguientes:

¢ Los niveles de glucosa en la sangre. Mayer, en 1955, propuso que los
receptores hipotalamicos (glucorreceptores) eran sensibles a los cambios
en las concentraciones de glucosa o azticar en la sangre. Cuando los niveles
de glucosa (glucemia) son bajos, se provoca el hambre y se estimula la
busqueda e ingesta de comida —teoria glucostatica del hambre.
Estudios posteriores pusieron de manifiesto la existencia de glucorrecep-
tores periféricos situados en el intestino delgado, el duodeno y el higa-
do, lugares donde se metabolizan los alimentos. De este modo, las sefiales
procedentes de los diferentes glucorreceptores activarian o inhibirian el
nucleo paraventricular del tdlamo, con lo cual se iniciaria o detendria la
ingesta (Pétreo, 1991).

¢ Contracciones estomacales. Cannon y Washburn, en 1912, demostraron
que las contracciones estomacales iban asociadas a la sensacion subjetiva
de hambre. Estudios posteriores han puesto de manifiesto que estas con-
tracciones no son la causa principal del hambre, sino que desempefian un
papel menor en la seflalizacién del hambre. No obstante, estas contrac-
ciones activan el hipotadlamo lateral cuando el estbmago estéd vacio, y el
hipotalamo ventromedial cuando el estbmago esta lleno.



© FUOC « PID_00265541 44

Motivacion

Poligrafo |

!
\
k) i
‘-\\_-f/ Sensacion
de hambre /
| - / " ¥
) I.’ 4 Contracciones
2 AT estomacales
ny

Cannon y Washburn (1912), utilizando un procedimiento experimental complejo, mostraron que las contracciones del

oS HaSH BT, Con U Glebe e el coLormago, pulsabs U boon caca ver de scntl hambre, o 1 sensacion de

e Niveles de lipidos corporales: la concentracién de grasa en el cuerpo esta
implicada en el mantenimiento a largo plazo del peso corporal. La dismi-
nucion de lipidos por debajo de un nivel 6ptimo activaria los diferentes
centros hipotaldmicos, con lo cual se activaria o inhibiria la sensacién de
hambre y la ingesta segtn la teoria lipostatica. No obstante, tal como se-
fiala Reeve (1992), ésta es una hipdtesis principalmente tedrica, ya que no
se han determinado exactamente los centros taldmicos implicados, aun-

que el hipotdlamo ventromedial sea un candidato para ello.

En relacién con la teoria lipostatica, algunos autores (por ejemplo, Keesy y sus
colaboradores) han propuesto la teoria del punto fijo o de ajuste, en la cual
sugieren que cada individuo tiene un peso biol6gicamente determinado cuan-
do nace o durante la primera infancia, y una cantidad fija de células grasas
(adipocitos) en su organismo. El peso corporal estd determinado por la can-
tidad de células grasas y por el tamafio que tengan. Segin esta teoria, cada
persona tiene un punto de ajuste diferente para la grasa corporal. Los cambios
en el tamarfio de las células de grasa determina el hambre por medio de la es-

timulacion del ntcleo ventromedial.

Mientras que los niveles de glucosa en la sangre y las contracciones estomaca-
les estan relacionados con la homeostasis y, por lo tanto, son mecanismos de
control de la ingesta a corto plazo, de un dia para otro, de comida en comida,
la concentracién de lipidos y el peso corporal estan sometidos a la regulacion
metabdlica, y se convierten en un mecanismo de regulacién a largo plazo.
En la conducta de ingesta y hambre, ademas de estos mecanismos, intervienen

también otros: los mecanismos psicolégicos.

2) Mecanismos psicoldgicos de regulacion del hambre

Debéis saber que...

... es muy dificil aumentar o
disminuir el peso corporal por
encima o por debajo del punto
de ajuste. Por lo tanto, si una
persona hace dieta, disminui-
ra el tamario de sus células de
grasa, pero esta disminucién
del tamafio comportara un in-
cremento de la sensacién de
hambre y de la ingesta, que
aumentara, con lo cual las cé-
lulas de grasa volveran a su ta-
mafio normal. De hecho, po-
cas personas pueden mante-
ner el peso perdido durante un
afo.
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Los factores psicologicos que intervienen en la regulacién de la ingesta son
las influencias ambientales, los factores de aprendizaje y los aspectos emo-
cionales.

Las influencias ambientales pueden estar relacionadas con las caracteristicas
de los estimulos (alimentos, olor, sabor, aspecto, cantidad y variedad) que ac-
tuarian de incentivos (claves externas que motivan la conducta). La variedad
de alimentos —dieta variada- produce un incremento en la ingesta (Kushner
y Mook, 1984). Asimismo, después de manifestar saciedad sensorial especifica
ante una comida determinada, se reanuda la ingesta si la presentaciéon de una
nueva comida es apetitosa, tal como ocurre con los postres después de haber

comido opiparamente.

Dentro de las influencias ambientales, también se encuentran las influencias
sociales. El hombre es un ser social, y muchas de las actividades sociales com-
portan la ingesta de comida o bebida. Se come mas cuando se come acompa-
flado que si se esta solo (influencia de la presencia de los demas), y muchas
veces se come o se bebe sin ninguna necesidad fisioloégica de hacerlo, como

sucede en las reuniones sociales.

Por otra parte, una de las variables que mas afectan al hambre es el horario
de las comidas, muchas veces influido por los horarios laborales. Las personas
ajustan la cantidad de cada una de las comidas que se efecttian a lo largo del
dia: mafiana, mediodia y noche (desayuno, almuerzo y cena). Las normas so-
ciales y los hébitos hacen que nuestro organismo reaccione a los signos de
hambre que coinciden con el momento en que habitualmente comemos.

El aprendizaje tiene un papel muy importante a la hora de determinar qué,
cuando y cudnto comemos. El ambiente familiar ejerce una influencia notable
en este aspecto, desde el nacimiento hasta la edad adulta. Asimismo, los facto-
res culturales también influyen en las preferencias y aversiones alimentarias.
En este sentido, en algunas comunidades se aprecia el consumo y la cosecha
de las setas, como es el caso de Catalufia, mientras que en otros, no.

Y, finalmente, con relacion a los estados emocionales, normales o patoléogicos,
algunos como la ansiedad, el estrés o la depresion pueden modular la ingesta.
Paradéjicamente, estos estados emocionales pueden producir tanto efectos de

reduccién como de incremento de la ingesta en diferentes personas.

Influencia de los factores de aprendizaje y de los factores ambientales en
la alimentaciéon

Desde pequefio, Juan ha aprendido que no tiene que dejar comida en los platos, ya que
sus padres lo obligaban a comérselo todo. Desde entonces, siempre se come todo lo que
le pongan, incluso aunque no pueda mas y tenga que hacer un esfuerzo. Cuando pasa
por delante de una pasteleria y ve los diferentes pasteles que hay, la boca literalmente se
le hace agua; muy a menudo se deja vencer por la tentacion, y se acaba comprando un
pastelito. A menudo, le pasa lo mismo con los postres...

iQué se puede hacerpara
perder peso?

Lahley (1999) recomienda que
si se quiere perder peso, se tie-
ne que llevar a cabo un cam-
bio saludable en el estilo de vi-
da (aumentar el ejercicio, co-
mer de manera distinta y evi-
tar las tentaciones gastronémi-
cas).

Comeréis mas si...

... delante os ponéis comidas

diferentes (por ejemplo, turro-
nes de varios sabores) que si os
ponéis un turrén de un solo ti-
po, por ejemplo, turrén dejijo-

na.




© FUOC « PID_00265541 46 Motivacién

Cuando los mecanismos de regulacion del hambre fallan, podemos en-
contrarnos ante alteraciones de la conducta motivada que son proble-
mas tan importantes como la anorexia nerviosa, la bulimia nerviosa y
la obesidad.

Repercusiones de la anorexia nerviosa
Un poco de humor

Como ejemplo ilustrativo de estas alteraciones, comentaremos la anorexia nerviosa por
las grandes repercusiones sociales y emocionales que genera. La anorexia nerviosa puede
definirse como un trastorno de la conducta alimentaria que consiste en la reduccién
voluntaria de la ingesta con animo de perder peso, hasta llegar a tener un peso muy
inferior al que deberia tener la persona por su edad y sexo.

Una mujer habla por teléfono
con una amiga sobre la dieta
del Dr. Lemontree y le dice: —
Funciona tan bien como la ma-
yoria de las dietas..., he perdi-
do 45.000 pesetas en menos
La pérdida de peso suele ser de mas de un 15% del peso normal o ideal, y pese a ello, de veinte dias.

la persona se siente gorda y se obsesiona con la figura y la silueta, y quiere perder toda-

via mas peso. Las personas anoréxicas son infelices con su cuerpo, su aspecto fisico, y
realizan conductas dirigidas a la pérdida de peso (hacen ejercicio fisico, toman laxantes
y diuréticos y se provocan el vomito). Se presenta con mas frecuencia en chicas adoles-
centes que en chicos. En este trastorno, los factores socioculturales ejercen un papel im-
portante porque potencian un modelo estético determinado (Gémez-Romero, 2000). El
tratamiento de esta enfermedad es tanto médico como psicolégico, y en casos extremos
conduce a la muerte de la persona que la sufre.

2.2.2. Lased

La sed, como en el caso del hambre, es un motivo primario homeostatico.
Los organismos pierden agua constantemente, ya sea por medio del sudor, la
respiracion, la orina o la sangre. Para un funcionamiento 6éptimo del organis-
mo, los niveles de agua corporal deben permanecer en unos niveles estables.

Si hay déficit, se ingiere agua, y si hay exceso, se excreta.

La sed es el estado motivacional que incita al organismo a buscar liquido
—agua- (conducta instrumental) y a beber (conducta consumativa) para
reponer el déficit de agua del organismo.

1) Mecanismos fisioldgicos de regulacion de la sed

En el ser humano, el 60% del peso corporal es aproximadamente agua. El agua
se distribuye en un 67% en los fluidos intracelulares (interior de la célula) y
un 33% en los fluidos extracelulares (exterior de la célula) que corresponde a
un 26% en los fluidos intersticiales y un 7% en el plasma sanguineo (Pétreo,
1991). Esta distribucion desigual del agua da lugar a dos tipos de sed:
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¢ Sed hipovolémica: sed motivada por una disminucién del nivel de agua
extracelular. Es necesario reponer el fluido extracelular.

¢ Sed hiperosmética: esta sed se produce cuando falta reponer fluido intra-
celular (deshidratacién) a causa de un incremento de la concentracién de
sal en los fluidos extracelulares.

Parece que hay una serie de mecanismos periféricos de regulacién de la ingesta
situados en la boca, el es6fago, el estbmago y el intestino que influyen en el
cese de la ingesta de agua. Por medio de retroalimentacion negativa, se envia
informacion a los centros hipotalamicos para que detengan la conducta de
ingestion de agua. En este sentido, la sequedad de boca seria un factor en el
inicio de la conducta de beber, tal como ya habia sefialado Cannon. De hecho,
no esta claro cudl es el mecanismo que conduce al cese de la conducta de
beber, ya que ésta se detiene antes de que se restablezca el equilibrio hidrico.
Posiblemente se debe a una actuacion sinérgica de mecanismos periféricos,

homeostaticos y mecanismos centrales.

En lo que concierne al sistema nervioso central, los osmorreceptores situados
en el hipotadlamo captan la disminucién de fluido intracelular (sed hiperosmo-

tica), quizd por medio del hipotdlamo lateral, y activan la conducta de beber.

Con relacion a la sed hipovolémica, hay dos detectores de esta disminucién de
volumen extracelular: unos situados en el corazén y otros en los rifiones. Con
respecto a los barorreceptores situados en el corazén, cuando detectan una
disminucion de la presién sanguinea, estimulan la adenohipdfisis o glandula
pituitaria situada bajo el hipotdlamo, para que libere la hormona antidiurética
en el torrente sanguineo. Esta hormona hace que disminuya la excreciéon de
agua en los rifiones y favorece su reabsorcidon y conservacion.

Por otro lado, los rifiones, cuando detectan la disminucién de volumen san-
guineo, por una parte, contraen los vasos sanguineos para compensar la pérdi-
da de presion, y por el otro, liberan angiotensina en la sangre. La angiotensina
viaja por la sangre hasta el hipotdlamo (posiblemente, el drea supradptica), y
estimula el centro de la sed (Pétreo, 1991).

2) Mecanismos psicoldgicos de regulacion de la sed

Como en el caso del hambre, los factores psicoldgicos desempefian un papel
importante en la ingesta de liquidos. Los factores de aprendizaje influyen
en el tipo de bebida que ingerimos, por ejemplo, refresco de cola o agua para

comer.

Sed hipovolémica

Recordad que cuando bebéis
después de un esfuerzo fisico
intenso, se debe a sed hipovo-
Iémica, ya que hay una pérdi-
da neta de fluidos por la sudo-
racién. En cambio, la sed pro-
ducida después de comer ja-
mén o anchoas es hiperosmé-
tica, ya que el sodio de la sal
extrae por osmosis el agua del
interior de las células.

El hecho de que se
diferencie...

... entre sed hipovolémica e hi-
perosmética no significa que la
sensacion subjetiva de sed sea
diferente. Esta distincién sélo
se establece en términos de las
causas homeostaticas que dan
lugar a la sensacién de sed y a
las conductas de restitucion de
liquidos.
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Reeve (1992) seflala que la percepcién de la disponibilidad de agua, el tiempo
transcurrido desde la Gltima bebida y el sabor son elementos reguladores de
la conducta de beber. En lo que concierne a la disponibilidad de agua, se ha
observado que los animales que viven en ambientes ricos de agua beben menos
que los animales que viven en areas donde el agua escasea (Palmero, 1995).

Con relaciéon a los incentivos, la vista, el sabor o el olor pueden activar la
conducta de ingesta, aunque no se tenga sed. Los publicistas se valen de este
conocimiento para provocar a los espectadores el deseo y/o la necesidad de
beber una bebida determinada. (Repasad el apartado 1.2.3. de este médulo.)

Los estados emocionales pueden condicionar el consumo de bebidas alcoh6-
licas (vino, cervezas, licores) o estimulantes (café, té, colas), no con el motivo
de reponer liquidos, sino impulsados por otros deseos, como el sabor, la esti-
mulacién o para sentirse «bien». Asimismo, la cultura y la influencia social de
los demas quedan patente en lo que se consume y en las cantidades que se
bebe, sobre todo bebidas alcohdlicas y estimulantes, que se consumen habi-

tualmente en actos sociales.

2.2.3. Motivos de adaptacion ambiental

Cuando hablamos de motivos de adaptacién ambiental, nos referimos basica-
mente a la conducta exploratoria. La conducta exploratoria tiene como fina-
lidad principal el incremento de la estimulacion externa o la busqueda de esti-
mulacién nueva. Dentro de la conducta exploratoria, se puede distinguir entre
exploracién locomotriz, exploracién perceptiva y manipulacién de objetos.

Ejemplo de adaptacion ambiental

Cuando era pequefio, Juan pasaba muchas horas jugando, tanto en solitario como en
compaiiia. Su madre siempre dice que le gustaba desmontar la cosas (destruirlas), y que
cuando hacia un par de semanas que tenia un juguete, se aburria y no volvia a jugar mas
con €], o silo hacia, jugaba durante poco tiempo. Ahora, Juan disfruta visitando ciudades
nuevas y conociendo a sus habitantes. De vez en cuando, practica alguna actividad de
deporte de aventura, como el descenso en barca del curso rapido de un rio...

En la historia de Juan, se pueden entrever algunas de las conductas relaciona-
das con el juego, la exploraciéon de lugares nuevos y la busqueda de sensacio-
nes nuevas. Estas conductas no estan motivadas por ninguna necesidad fisio-
légica, sino que, como veremos mas adelante, estan vinculadas a los motivos
de adaptacién ambiental.

Aunque los primeros estudios experimentales sobre la conducta exploratoria y
manipulativa, realizados tanto con animales de laboratorio como con huma-
nos, datan de los afios cincuenta, William James (en su ya mencionada obra
Principios de Psicologia, publicada en 1890) argumentaba el poder motivacio-
nal-emocional de la estimulacion nueva al sefialar que ésta genera curiosidad

y miedo.

Influencia de los motivos sociales sobre los
motivos primarios

Ved también

En relacién con los contenidos
tratados, consultad también el
subapartado 5.1 de este mé-
dulo didactico.

En el experimento de
Butler (1953),...

... las monas eran capaces de
aprender una tarea de discri-
minacion instrumental visual
para ver durante treinta segun-
dos el ambiente de una sala de
laboratorio (ver en funciona-
miento un tren eléctrico) que
actuaba como incentivo.

La curiosidad fue el incentivo que motivé a esta
mona a aprender tareas de discriminacién.
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En los experimentos clasicos aludidos, se analizaba el motivo de btusqueda de
estimulos nuevos por medio de la exploracion locomotriz (Montgomery y
Glanzer, 1953), la exploraciéon perceptual (Butler, 1953) y la manipulacion
de objetos (Harlow, 1950), y se utilizaban ratas y monos como sujetos experi-
mentales. Dichas investigaciones mostraron que los animales objeto de estu-
dio eran capaces de realizar determinadas actividades, no con el fin de satisfa-
cer alguna necesidad fisiolégica, sino por la curiosidad y por el placer de expe-
rimentar una estimulacién nueva, ya que no se suministré ningan incentivo
primario (comida) y los animales no estaban privados de agua o de comida.

Los datos que proporcionan las investigaciones mencionadas tienen el apoyo
de los resultados obtenidos en el estudio de la conducta infantil. Los bebés
pueden pasarse horas jugando en su cuna con un juguete, investigadndolo y
manipulandolo. En nifilos mas mayores, estos comportamientos manipulati-
vos y exploratorios resultan mas evidentes. En estas conductas hay dos ele-
mentos clave: la novedad y la complejidad.

1) El nivel 6ptimo de activaciéon
Reanudemos las investigaciones cléasicas, pero ahora nos centramos en el es-

tudio que hizo Heron (1957) sobre los efectos motivacionales y emocionales

de la privacion sensorial en humanos.

Situacion experimental de deprivacién sensorial de uno de los sujetos de Heron.

En el experimento sobre la deprivacion sensorial de Heron, se sometia a los
sujetos experimentales a un ambiente no cambiante o pobre de estimulacién.
Estos investigadores mostraron los efectos negativos de la falta de estimula-
cion, la cual generd en los sujetos mencionados alteraciones cognitivas como,
por ejemplo, la pérdida de memoria y de concentracién, y también alucina-

ciones, y estados emocionales negativos como la irritabilidad.

En el experimento de
Harlow (1950),...

... las monas eran capaces de
resolver unos acertijos o rom-
pecabezas mecanicos situados
dentro de la jaula, por abu-
rrimiento, para experimentar
sensaciones nuevas mediante
la manipulacién y por la satis-
faccion que su resolucion les
producia.

Las monas se pueden pasar horas manipulando
cerraduras y otros objetos mecénicos.
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No soélo la estimulacion insuficiente es negativa, sino que un exceso de ella
también tiene efectos perjudiciales sobre el organismo y la conducta. Asi, por
ejemplo, mas recientemente, Cohen, Evans, Krantz y Stokols (1980) han ob-
servado en escolares sometidos a un ruido crénico, provocado por el trafico
aéreo de un aeropuerto proximo al colegio de los nifios, que el exceso de esti-
mulacién continuada empeoraba el rendimiento y generaba tensién emocio-
nal (estrés, agobio y frustracién) y causaba problemas de salud (hipertension).

Ahora bien, de la misma manera que la reduccién de la estimulacion
sensorial es aversiva o desagradable, y motiva al organismo a incremen-
tar esta estimulacién, un incremento desmesurado de ésta también lo
es, y motiva, por lo tanto, al sujeto a reducirla. Si cada persona busca un
nivel 6ptimo de estimulacién, este hecho sugiere que cada individuo
se esfuerza por mantener un nivel de activaciéon 6ptimo en el sistema
nervioso central.

Medio siglo después de la investigacion llevada a cabo por Yerkes-Dodson,
Hebb estudi6, en 1955, la relacion entre organizacion de la conducta y nivel
de activacion, y sefial6 que un nivel moderado de activaciéon produce una
experiencia emocional de placer, mientras que una activacion deficiente puede

provocar estados de aburrimiento.

El nivel de activaciéon también se ha estudiado en relacién con las diferen-
cias individuales, y se ha observado que éste varia de una persona a otra. Este
hecho ha dado lugar al desarrollo de varias teorias de la personalidad basadas
en el grado de estimulacién que necesita una persona para funcionar de forma
Optima. En este sentido, Zuckerman (1978) ha relacionado el nivel de activa-
cién con la necesidad de estimulacion, y argumenta que las personas con un
nivel bajo de activacion tienen la necesidad de buscar sensaciones —sensations
seeking—y experiencias que aumenten su nivel general de activacién (situacio-
nes que implican peligro, desafio, drogas, conducciéon automovilistica veloz,
alpinismo, etc.).

Por su parte, Eysenck (Reeve, 1992; Yates, 1970) ha elaborado una teoria de
la personalidad a partir de la dimensién introversiéon-extraversion como ras-
go de personalidad y de la activacion cortical. Para Eysenck, la extraversion
estarfa relacionada con la necesidad de estimulacién del cortex mediante el
sistema activador reticular ascendente -SARA-, que normalmente en estos su-
jetos esta poco activado, mientras que los sujetos introvertidos serian perso-
nas con unos niveles elevados de activacion cortical, y por eso buscan lugares

poco estimulantes.

Eysenck también incorpora la dimensién neuroticismo-estabilidad a su teo-
ria de la personalidad. Mientras que el constructo introversion-extraversion se

relaciona con activaciéon central, el constructo neuroticismo-estabilidad esta re-

Ved también

Encontraréis amplia informa-
cién sobre las emociones y los
estados de 4nimo en el aparta-
do 5 del médulo «<Emocién».

Ved también

Consultad el apartado 5 del
médulo «Emocién».

El alpinismo es un deporte que practican sobre
todo las personas que buscan sensaciones
fuertes, es decir, activacion.
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lacionado con la activacion periférica por medio de la estimulacion del sistema
limbico. De este modo, los sujetos con activacién limbica elevada (activacion
periférica alta) se denominan neurdticos, mientras que los que tienen activa-
cion limbica baja son los no neurdéticos o estables. En definitiva, Eysenck, aporta
a la teoria de la personalidad los conceptos de activacion central y activaciéon
periférica.

2) Las caracteristicas de la estimulacion nueva

Por altimo, dentro de los primeros estudios experimentales sobre la conducta
exploratoria y manipulativa, queremos resaltar por su importancia la investi-
gacion realizada por Berlyne (1960) sobre las propiedades colativas (novedad
y complejidad) de la estimulacion visual.

En la investigacion llevada a cabo por Berlyne (1960) se analizo el efecto de
la complejidad y la novedad de figuras visuales sobre la orientacion y explo-
racion visual de nifios y adultos. De este estudio se desprende que los nifios
pasan mas tiempo mirando figuras complejas que figuras simples, y que los
adultos focalizan mas su atencion en las figuras complejas y originales. La va-
riedad, la novedad y la complejidad son, pues, elementos clave en la conducta

exploratoria.

El motivo o conducta de exploracién y manipulacién esta relacionado
con la supervivencia de los organismos. Por medio de la exploraciéon o
investigacion del entorno, y de tocar o manipular objetos, aprendemos
sobre nuestro medio y su funcionamiento. Esta conducta nos ayuda a
saber como tiene que controlarse nuestro medio (Worchel y Shebilske,
1998).

Como sefiala Palmero (1995), el ser humano desde su nacimiento explora y
juega, solo o en compariia de sus congéneres. Eso le permite adquirir conoci-
mientos y habilidades sociales.

2.2.4. Consideraciones finales con respecto a la motivacion
primaria

Los conceptos de homeostasis e impulso que hemos explicado describen algu-
nos aspectos de los motivos primarios, pero no todos.

Las conductas exploratoria y manipulativa no se pueden explicar en términos
de reduccion del impulso. En primer lugar, porque no estan causadas por nin-
gun déficit fisiologico (desequilibrio homeostatico), y, en segundo lugar, estas
conductas tienen por objeto que los sujetos busquen el nivel 6ptimo de acti-

vacion.

El juego infantil...

... es fundamental en el desa-
rrollo general del individuo y
en la adquisicién de habilida-
des sociales.

Debéis saber que...

... la curiosidad es la madre de
la ciencia. Gracias a la curiosi-
dad, la humanidad progresa
todos los dias.
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Con relacion a los sistemas motivacionales ingestivos (hambre y suefio), los
modelos homeostaticos los explican en parte. Una excepcién de esta explica-
cion seria el fendémeno de la saciedad sensorial especifica.

Y, finalmente, el comportamiento sexual tampoco estaria causado por ningin
déficit hormonal en la sangre u otra falta fisiol6gica. Asimismo, la conducta
sexual no supone ningn reequilibrio fisiolégico. Este motivo primario no es
necesario para la supervivencia del individuo, pero si para la de la especie.

Si estos motivos no se explican por medio de los modelos homeostaticos, ;qué

otros factores intervienen en ellos?

Otro concepto que se ha empleado para explicar estos motivos primarios seria
el de incentivo. Los incentivos son, generalmente, estimulos externos que

tienen propiedades motivacionales.

Por otra parte, tal como hemos comentado con anterioridad, no basta con el
concepto de homeostasis para explicar la conducta motivada, porque no tiene

en cuenta las variables cognitivas con efectos motivacionales.

Ved también

En relacién con los incentivos
de este médulo didactico, con-
sultad el apartado 1.2.3.

Ved también

Podéis consultar el subaparta-
do 1.3 de este mddulo para
mas informacion.
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3. Conflictos motivacionales y frustracion

En este apartado, en primer lugar, se definen y se presentan diferentes tipos
de conflictos motivacionales a partir de varias teorias (Lewin, Hovland y Sears,
Miller). En segundo lugar, se trata el fendmeno de la frustracion, los factores
que lo producen y las consecuencias conductuales y emocionales que genera.
Se destaca el papel de la agresion como respuesta mas frecuente a la depresion.

3.1. Conflictos motivacionales

Por conflicto motivacional se entiende, en general, la existencia de dos
(o mas) respuestas o tendencias de accion de la misma intensidad, pero
incompatibles entre si. La situacion conflictiva genera una tensién que
se caracteriza por la vacilacion, la incertidumbre, la fatiga, la ausencia
temporal de respuesta o el bloqueo (Cofer y Appley, 1964; Cofer, 1972).
Atendiendo a las consecuencias negativas del conflicto, en algunas oca-

siones, se evita y no se intenta resolver.

Ejemplos de conflictos motivacionales

Maria José ha aprobado la selectividad y tiene que decidir qué carrera quiere estudiar; la
que le gusta (Magisterio) tiene poca salida profesional, y la que sus padres quieren que
estudie (Econémicas) es mds rentable, pero a ella no le gusta. Juan tiene que decidir si
sale esta noche con Ana o con Luisa; ambas chicas le gustan. Luis tiene que elegir entre
pasar el fin de semana con sus amigos en la playa o ayudar a sus padres en el negocio
familiar, mientras que Antonio tiene que optar por hacer la limpieza de su casa o, por el
contrario, ir al cine a ver una pelicula de su director favorito.

Las situaciones anteriores implican algin tipo de decisiéon que la persona debe
tomar. Tiene que elegir necesariamente una de las dos alternativas y no puede
quedarse con ambas. El hecho de tener que decidir entre dos opciones genera,
en la mayoria de los casos, lo que se denomina conflicto motivacional.

Uno de los autores pioneros en el estudio del conflicto, hacia los afios treinta,
fue Kurt Lewin. Lewin describe el conflicto dentro de su teoria de campo psi-
cologico segin la cual la conducta (C) es funcién del espacio vital, el cual,
a su vez, consta de la persona (P) y del ambiente psicologico (A) (consultad
Petri, 1991). La persona esta influida por dos tipos de necesidades (fisiol6gi-
cas y no fisioldgicas —psicolégicas—) que generan un estado motivacional de
tension (T). Por otra parte, el ambiente psicolégico contiene metas (M) que
influyen en la conducta (atraccion-repulsion).

Asimismo, la conducta esta influida por la distancia psicoldgica (DP) entre la
persona y la meta que se debe alcanzar. Teniendo en cuenta todas las variables
que intervienen, la fuerza de la conducta estaria en funcion del estado de ten-
sion de la persona que resulta de sus necesidades internas, de las caracteristicas

Ved también

Para mas informacién sobre

la teoria de campo de Lewin,
consultad el apartado 1.3.1 de
este médulo.
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de la meta (valencia) que puede satisfacer estas necesidades y de la distancia
psicoldgica entre la persona y la meta. Matematicamente, la idea de Lewin se
formularia de la manera siguiente:

F=(T x V)/ DP 1.2

donde F es la fuerza de la conducta; T es la tension; V la valencia o valor del
objeto-meta y DP es la distancia psicologica.

En sintesis, para Lewin, la tension es especifica de una necesidad determinada,
la valencia depende de la existencia de esta necesidad y la distancia psicolégica
es una representacion cognitiva del ambiente, que determina la fuerza de la
conducta. A medida que la persona se dirige o se acerca a la meta o el objeto
deseado, la distancia psicoldgica entre la persona y la meta es menor, y da

lugar a un incremento en la intensidad de la fuerza de la conducta.

Lewin (1935) hizo una taxonomia de situaciones conflictivas a partir de la es-
tabilidad o inestabilidad de la conducta resultante de la actuaciéon simultdnea
de diferentes fuerzas, y defini6 tres tipos de conflicto.

a) Conflicto de aproximacién-aproximacioén. La persona se encuentra en-
tre dos objetos con valencia positiva y tiene que elegir uno de ellos. Este ca-
so da lugar a una situacién de equilibrio inestable, ya que el sujeto resuelve
facilmente este conflicto eligiendo una de las dos opciones de respuesta —se
produce un desequilibrio de las fuerzas que hace que el individuo se desplace

en la direccion de la fuerza mayor.

b) Conflicto de aproximacion-evitacidon. En este caso, un individuo se en-
cuentra ante un objeto meta que ejerce tanto una fuerza de atraccién —valen-
cia positiva- como una fuerza de evitacion o rechazo -valencia negativa-, lo

que produce movimientos constantes de aproximacion y alejamiento.

¢) Conflicto de evitacion-evitacidn. Se caracteriza por el hecho de que la
persona se encuentra entre dos objetos con valencia negativa y tiene que elegir
uno de ellos. Este caso da lugar a una situaciéon de equilibrio estable.

Hovlan y Sears, en 1938, propusieron un cuarto tipo de conflicto: el doble
conflicto de aproximacidén-evitacion, en el cual se produce una combina-
cién de varias tendencias de aproximacion-evitacion. En esta situacion con-
flictiva pueden estar implicitas dos o més metas, y cada una puede tener aso-
ciadas tendencias opuestas. Es decir, el hecho de acercarse a un objeto-meta
concreto supone la pérdida del otro.

Conflicto de
aproximacion-
aproximacion

Antonio tiene que decidir en-
tre ir de vacaciones, en verano,
al mar o a la montafia. Luis tie-
ne que elegir si va a cenar esta
noche con Eva o con Luisa, u
otra persona tiene que decidir
entre dos peliculas que le gus-
tan.

Ir al dentista...

... o sufrir dolor de muelas. Un
nifio tiene que hacer los debe-
res o el profesor lo castigaré en
clase.

Conflicto de
aproximacion-evitacion

Joaquin quiere hacer salto de
puente, pero al mismo tiem-
po tiene miedo de las posibles
consecuencias; Maria, que esta
enamorada, quiere declararse
a Pepe, pero tiene miedo de lo
que pueda pensar él; o Manuel
se quiere comprar un coche,
pero no quiere gastarse dine-
ro.
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Estos mismos autores concluyeron que las respuestas que las personas dan
con mas frecuencia ante esta situacion conflictiva para tratar de solucionarla
eran la respuesta de compromiso y el bloqueo —este altimo no solucionaba el
conflicto- (Yates, 1962).

A partir de las ideas de Lewin, Miller, discipulo de Hull, en la década de los
cuarenta, elabor6 un modelo tedrico sobre el conflicto que describe y predice
la conducta en situaciones conflictivas. Miller (Cofer, 1972) destaca los postu-
lados siguientes:

1) La tendencia de aproximacién —gradiente de aproximacién- o de evitacion
—gradiente de evitacion- en una meta aumenta segin la proximidad a ella. La
fuerza de atraccion es mayor cuanto mds cerca de la meta esta un organismo.

Lo mismo sucede con la fuerza de evitacién.

2) La fuerza (o tendencia) de evitacion aumenta mas rapidamente que la de
aproximacién cuando se estd mas proximo a la meta. La fuerza de evitacion,

por lo tanto, disminuye mas rdpidamente al alejarse del objeto meta.

Intensidad de la tendencia
de conducta

Proximidad a la meta )

3) Tanto la tendencia de aproximacién como de evitacién concuerdan con la

intensidad de la tensién o motivacién subyacente.

4) Cuando dos tendencias incompatibles entran en conflicto, la tendencia de
fuerza mayor es la que triunfara.

Doble conflicto de
aproximacion-evitacion

Por ejemplo, cuando una per-
sona tiene que decidir entre
dos trabajos, que tienen tanto
aspectos positivos como nega-
tivos.

Freud desarroll6 el psicoanalisis.

Debéis saber que...

... en el enfoque psicoanaliti-
co la conducta es fruto de los
impulsos inconscientes y de

los conflictos. La fuente funda-
mental de los problemas psi-
coldgicos se encuentra en los
conflictos mentales inconscien-
tes.
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Los estudios experimentales que llevo a cabo Brown, en 1948, con ratas en
laberintos rectos, confirmaron empiricamente los tres primeros postulados de
Miller (Yates, 1962).

Como sefiala Weiner (1985), sorprendentemente son pocos los estudios que
han tratado el tema de los conflictos motivacionales a partir de la década de
los cincuenta. Arkoff llevé a cabo uno de estos estudios con estudiantes uni-
versitarios, en 1957. Este autor cre6 conflictos aparejando sisteméaticamente,
una con la otra, siete caracteristicas de personalidad: ecuanimidad, atractivo,
inteligencia, salud, talento, riqueza y popularidad. Combin6 todas las posibi-
lidades, y dio lugar a veintiuna situaciones conflictivas. Los sujetos tenian que
elegir la respuesta, y clasificar, segin la dificultad, las cuarenta y dos respuestas
posibles. Los resultados obtenidos mostraron que el tiempo medio de resolu-
cién era mas bajo para los conflictos de aproximacion-aproximacioén que para
los de evitacidon-evitacion, y que resultaba mas facil clasificar las situaciones
que representaban una situaciéon de aproximacion-aproximacion. Estos datos
estan de acuerdo con los resultados obtenidos por Hovland y Sears, segin los
cuales las situaciones de evitacién-evitaciéon producen mas bloqueos, siempre

que se impida al individuo que evite la situacion.

Ejemplo
Ejemplo de algunas preguntas que se hicieron a los sujetos en el experimento de Arkoff

;Qué prefieres?
a) Ser mas inteligente de lo que eres ahora.
b) Ser mas atractivo de lo que eres ahora.

;Qué prefieres?
a) Ser mas popular de lo que eres ahora mismo.
b) Tener més salud de la que tienes ahora.

Los resultados procedentes de la investigacion animal, y los derivados de los
estudios con humanos, hacen que el modelo de Miller nos permita predecir
qué situacion conflictiva serd mas facil o dificil de resolver. La concepcién del
modelo de Miller respecto de la fuerza de los gradientes puede aplicarse al &m-
bito de la motivacién humana, ya que las personas con una alta motivacién
de logro mejoraran su rendimiento a medida que se aproximan mas al obje-
to-meta, mientras que las que punttan alto por miedo al fracaso empeoraran

o disminuiran su rendimiento.
3.2. Frustracion
Posiblemente, la mayoria de los lectores de este manual, como en el caso de

los ejemplos anteriores, habra experimentado a lo largo de su vida alguna ex-
periencia que llamaria frustrante.

Ved también

Encontraréis explicada la moti-
vacién de éxito en el subapar-
tado 4.1 de este médulo di-
déctico.
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La frustraciéon puede definirse como aquel comportamiento motivado
que estd bloqueado por algtin obstdculo. La persona u organismo no
puede conseguir su objetivo deseado o acceder a él, lo cual genera un es-
tado emocional negativo. En otras palabras, cuando no podemos tener
lo que queremos porque hay algin impedimento, se experimenta una
vivencia emocional desagradable, que va desde la confusion, la tension
o inquietud, hasta el enfado e incluso la agresion, y en tltima instancia,
la desorganizacion de la conducta (Pinillos, 1991).

Situaciones que generan frustracion

Ana, a pesar de su esfuerzo por seguir al pie de la letra las recomendaciones de su médico
(dieta y ejercicio), no ha perdido los kilos que queria. Juan, que es un aficionado a buscar
setas, este aflo ha conseguido pocas porque apenas ha llovido y hay mucha gente que
también las busca. Enrique no pudo comprarse el coche que le gusta, a Juan lo ha dejado
la novia por su mejor amigo, y a Luisa este aflo le han congelado el sueldo.

Como puede suponerse, las causas de la frustracién son muy diversas, y de-
penden tanto de la naturaleza del obstaculo que produce la frustracién como
de la intensidad de la conducta motivada y de las caracteristicas de la persona
(experiencia, expectativas, metas, etc.). Podemos agrupar estas circunstancias

que generan frustracion en tres tipos de factores:

a) El bloqueo o impedimento fisico de la conducta. El obstaculo puede ser
de los tipos siguientes:

e Fisico, que consiste en impedir fisicamente la realizacién de la conducta
que conduce al objetivo, por ejemplo, inmovilizando a la persona (como
en el caso de los padres que no dejan salir de casa a su hija el fin de semana
porque ha suspendido, o en el caso de verse atrapado en un atasco de
trafico).

e De tipo social o moral. Las normas sociales o la ética impiden hacer cosas
que a uno le gustaria hacer en un momento determinado, porque estan

prohibidas o reguladas socialmente.

b) Las deficiencias. El obstaculo que impide el logro del objetivo se debe a
una falta de algo que la persona deberia tener o que se le supone. En este caso,
se produce la frustracion por no tener algo que uno cree que deberia tener y
que todos los demas tienen. En este tipo de factores se incluirian los niveles
de aspiracion excesivamente altos y no correlacionados con las capacidades o
competencias de la persona, por ejemplo, timidez, falta de asertividad, expec-

tativas bajas de autoeficacia, capacidades cognitivas, etc.

Ved también

Repasad los contenidos del
apartado 1.3 de este médulo.
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También se incluiria en este apartado la retirada de un refuerzo cuando hay
la expectativa de recibirlo, tanto si se ha recibido con anterioridad como si
hay expectativas de que se recibird en un futuro. Por ejemplo, un aumento de
sueldo que no se produce, una disminucién de las comisiones de un vendedor
o la supresion de un puente festivo.

c) Los conflictos motivacionales. La existencia de conflictos motivacionales,
tal como hemos comentado en el subapartado anterior, pueden causar frustra-
cion. La persona se encuentra inmersa entre diferentes motivos incompatibles
entre si y se ve forzada a elegir uno de ellos. Asi, por ejemplo, una chica puede
elegir entre salir con un chico guapo, alto y con ojos azules, pero aburrido y no
muy listo; o bien salir con otro chico menos favorecido, pero mas divertido e
intelectualmente mas interesante. O, por ejemplo, el caso de una persona que
puede optar a un trabajo muy bien remunerado, pero peligroso y con horario
de turno rotatorio.

Otro tipo de clasificacion, mas en la linea de Maslow, distingue entre frustra-
cion interna y externa. La frustracion interna se refiere a la incapacidad de
satisfacer una necesidad, a falta de competencia de la persona, cuando se tiene
la oportunidad de hacerlo. Y la frustracion externa estaria relacionada con
los obstaculos presentes en el entorno que interfieren en nuestra conducta

motivada.

3.2.1. Consecuencias comportamentales y emocionales de la
frustracion

En los parrafos precedentes hemos hablado de las posibles fuentes que generan
frustracion; ahora nos centraremos en sus consecuencias comportamentales y
emocionales. Las principales formas de reaccionar ante la frustracién son la
agresion, la regresion y la fijacion:

1) La agresion. Es la consecuencia mas frecuente de la frustracién. La agresi-
vidad puede ser fisica (ataques, gestos agresivos) o verbal (insultos, humilla-
ciones), y puede dirigirse hacia la fuente que ha generado la frustracién al im-
pedir con la respuesta de meta o interferir en ella —agresividad dirigida hacia el
agente frustrante- o bien esta agresividad se puede desplazar, la mayoria de las
veces de manera inconsciente, hacia otros objetos o personas, que diriamos
vulgarmente que pagan los platos rotos o son cabezas de turco. Como sefiala
Yates (19735), la tendencia a la agresion y su intensidad serdn mayores cuanto
mayor sea la motivacion subyacente para alcanzar una meta deseada que se
ha interferido.

La agresividad se puede dirigir hacia los elementos siguientes:

Este, por ejemplo,...

... seria el caso de un trabaja-
dor que se esfuerza por pros-
perar en su trabajo, pero los
directivos no lo tienen en con-
sideracion; o el caso de un es-
tudiante que necesita obtener
una beca para continuar estu-
diando y obtiene unas notas
insuficientes para conseguirla;
o el de un joven que suspende
por tercera vez el permiso de
conducir.
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a) El entorno. La persona frustrada puede agredir directamente al agente cau-
sante de su frustraciéon. No obstante, 1o mas frecuente no es la agresion fisica,
sino la agresion verbal.

Por otra parte, cuando no puede agredirse directamente a la fuente causante
de frustracién, cuando hay obstaculos que pueden representar un castigo (por
ejemplo, cuando el agente causante de su frustracién es su propio jefe o una
persona de rango superior), la persona puede dirigir su agresion (la desplaza)
hacia objetos (dar golpes a las cosas o romperlas) u otras personas de su en-
torno, generalmente la familia o amigos, con la seguridad de que no respon-
derdn a la agresion. Este tipo de agresividad se dirige, por lo tanto, contra el

exterior, hacia el entorno.

b) La misma persona frustrada. La persona que estéa frustrada dirige contra
ella misma su agresividad —autoagresividad-. En otras palabras, la persona ha-
ce una conducta autopunitiva contra su bienestar, le afloran sentimientos de
culpabilidad, fracaso, baja autoestima, menosprecio, conductas adictivas, y,
en casos limites, el suicidio. Esta conducta lesiva puede producirse por las ra-

zones siguientes:

e La persona se considera a si misma la fuente causante de su frustracion,
por ejemplo, por falta de competencias suficientes para alcanzar el éxito

en el trabajo o en las relaciones sociales.

e [Fl sujeto es incapaz de canalizar su irritacién o agresividad hacia el en-
torno, tanto al agente causante de la frustracién como a personas u obje-
tos de su ambiente.

2) La regresion y la fijacion. La frustracién continuada puede provocar en el
sujeto que la sufre, ademads de la agresion, dos tipos de conductas: la regresion
y la fijacién (Yates, 1975).

Por regresion entendemos las conductas tipicas de estadios evolutivos
anteriores; es una vuelta o retroceso a las etapas primarias de desarrollo
—infantilismo.

Por ejemplo, el caso de la enuresis: un nifio que tenia control de sus esfinte-
res vuelve a un periodo evolutivo anterior en el cual no controla estas funcio-
nes. Barker, Dembo y Lewin, en un experimento llevado a cabo en 1941 con
treinta nifios, demostraron que la frustracién provocada por la prohibicién de
jugar con juguetes nuevos a los cuales habian tenido acceso con anterioridad
provocaba una gran tension, agresion y una primitivizacion de la conducta —
comportamiento mas simple, menos variado y constructivo, juego menos ela-

borado, poco imaginativo y exploratorio- (consultad Cofer y Appley, 1978).

Ved también

Consultad también el apartado
1.3.1. de este médulo de mo-
tivacién.
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La frustracién continuada también puede causar fijacion.

La fijacion se refiere a la conducta rigida, a la repeticién de secuencias
conductuales que en el pasado eran adaptativas, pero que ahora no lo
son. Se trata de una conducta sin una meta clara, muy resistente a los
cambios, y por lo tanto, estereotipada que se hace de manera compul-

siva.

A pesar de las consecuencias aversivas de los conflictos motivacionales y de
la frustracion, conviene seflalar que las personas tienen mecanismos para sal-
vaguardar su integridad, bienestar y autoestima. Son mecanismos de defensa
(por ejemplo, justificacién, proyeccioén), que si bien no solucionan el proble-
ma, disminuyen su impacto negativo (Pinillos, 1991).
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4. Motivos sociales

Desde la perspectiva sociocognitiva, en especial de la perspectiva dindmica y
de la personalidad se ha enfatizado el anélisis de los motivos o necesidades
humanas que condicionan la conducta y las caracteristicas individuales que
las modulan. Se ha estudiado un gran ntmero de motivos sociales o aprendi-
dos que dinamizan la conducta humana, entre ellos, el motivo de logro, de
afiliacién, de poder o de agresion.

No obstante, de toda la investigacion que se ha realizado, uno de los motivos
sociales que ha generado un nimero mas alto de trabajos tedricos y empiricos
en la década de los cincuenta y sesenta ha sido el motivo de logro, especial-
mente a partir de los trabajos de McClelland y de sus colaboradores. Los tra-
bajos de estos autores se consideran de manera general como representativos
de estos motivos. En este apartado, describiremos las tres necesidades sociales
estudiadas de estos investigadores (motivo de logro, de afiliacién y de poder) y
destacaremos las diferencias generales comportamentales y emocionales que
existen entre las personas que tienen niveles altos o bajos de estas motivacio-

nes, y también su desarrollo y métodos de evaluacion.

4.1. Motivacion de logro

El motivo de logro puede explicar por qué algunas personas hacen o tienden a
hacer siempre bien las cosas, aspiran a mas y se esfuerzan en su deseo, mientras
que otras parece que estan inclinadas a rechazar el esfuerzo o a conformarse
con lo que tienen.

Ejemplo de motivacién de éxito

Juan estudia cuarto curso de Econémicas en la universidad y piensa a menudo que no
sOlo tiene que aprobar las diferentes asignaturas, sino que debe ser el mejor estudiante
de la clase, y por qué no, de su carrera. Si es el mejor, podrd optar a trabajos més variados
y mejor remunerados. En su afan por superarse y formarse adecuadamente, se informa
sobre los diferentes cursos de posgrado y mésteres de varias universidades, incluso ame-
ricanas, para cuando se licencie. Le gustaria trabajar en una gran multinacional, ya que
seria una buena plataforma para acceder a algun alto cargo politico...

Como se deduce de esta historia, los pensamientos y suefios de Juan estan

relacionados con el motivo de logro.

4.1.1. Definicion de motivo de logro y perspectiva historica

Murray (1938) se interes6 principalmente por los aspectos dindmicos —necesi- Un apunte lingiiistico:...

dades o motivos— que gobiernan la mayor parte de la conducta humana, y se

. . .. . . L. ... la motivacién de logro se di-
centrd en la motivacion de logro. Define el motivo de éxito como «el deseo ce achievement motivations en

(o la tendencia) de hacer las cosas tan bien y rapidamente como sea posible». inglés.
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Para Murray, el motivo o necesidad de logro hace que las personas superen
obstaculos, consigan metas dificiles, rivalicen con otros o se superen a ellas

mismas.

McClelland define de una manera mas concreta que Murray el motivo de logro
al indicar que consiste en una disposicion a alcanzar el éxito en aquellas acti-
vidades que implican la evaluaciéon de la ejecuciéon en relacién con un criterio
de excelencia establecido (McClelland, 1985). Es, por lo tanto, una tendencia
a superarse o a competir con uno o con los demas en relacién con un criterio
de excelencia establecido (McClelland, Atkinson, Clark y Lowell, 1953).

Este motivo se caracteriza, por tanto, por desarrollar al maximo las po-
tencialidades de la persona para conseguir sus objetivos o metas. Esta
orientado hacia el futuro, y, por lo tanto, relacionado con la planifica-
cion de objetivos y esfuerzos en el logro de una meta.

En las investigaciones realizadas por McClelland se pueden diferenciar clara-
mente tres etapas, que comportan, a su vez, tres objetivos diferentes. La des-
cripcion de estas fases nos permitird obtener una vision evolutiva de la inves-

tigacion realizada sobre la motivacién de éxito:

1) Investigacion de laboratorio. Evaluacién de la motivacién de logro me-
diante el TAT

Estos experimentos realizados por McClelland durante la década de los cin-
cuenta consistian basicamente en la manipulacién de la motivacién de logro
de los sujetos por medio de situaciones y condiciones externas de éxito-fraca-
so. Mediante estas manipulaciones, se observaba que las personas a las cuales
se les habia activado la motivacién de logro mostraban puntuaciones mas al-
tas en el test de apercepcion tematica (TAT): describian mas historias de lo-
gro, tenian una necesidad mayor de rendir y manifestaban con mas frecuencia
emociones asociadas al éxito-fracaso. En concreto, la activaciéon de la motiva-
cion de logro provoca que la persona emprenda tareas de dificultad moderada,
persista en ellas y persiga el éxito laboral. En las tareas de dificultad interme-
dia, rinden mas los sujetos con una motivacién alta de éxito que los de baja,
pero en las tareas descritas como faciles o dificiles rinden igual los sujetos que
tienen una motivacién alta de logro que los que la tienen baja (McClelland,
1985).

2) Motivacion de logro y desarrollo econémico

Esta linea de investigacion que estudia la relacién existente entre la motiva-
ciéon de logro y el desarrollo econ6mico de los pueblos se llevé a cabo en
la década de los sesenta. Parte de las influencias recibidas de Winterbottom
respecto del origen social de la motivacion de éxito, que este autor sitta en

Una de las ldminas del test de apercepcién
tematica (TAT) de McClelland (consultad la
seccion 4.1.2 de este médulo).
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la infancia, y que depende de la interaccion de los progenitores con sus hijos,
en especial, de la manera en que los padres inducen el interés por el éxito a
sus hijos, por ejemplo, mediante el fomento de la independencia y de la au-
toconfianza.

De hecho, la motivacién de logro no es una caracteristica innata de personali-
dad, sino un motivo aprendido a partir de la interaccién del nifio con su fami-
lia o entorno mas intimo. La otra gran influencia que recibe McClelland pro-
viene del soci6logo Weber, que relaciond la ética protestante con el capitalis-
mo. Para este autor, el capitalismo surgi6 a partir de la reforma protestante que
destacé en su ética el papel de la autoconfianza, el esfuerzo y la productividad.

A partir de estas influencias, McClelland se plantea si la asociacion entre
el protestantismo y la actividad econdmica esta mediada por un cons-
tructo psicoldgico: la motivacion de logro. Segin su propuesta, la ética
protestante fomenta practicas de crianza de los hijos que favorecen la
motivacion de €xito, y la alta motivacion de logro incide directamente

sobre el desarrollo econémico.

Para investigar esta relacion, evalu6 la motivacion de logro de los pueblos,

principalmente, mediante la fantasia colectiva expresada en los libros infan-

Motivacion de logro y carrera universitaria

tiles, los cuentos populares, los discursos y las canciones, ya que no se podia
usar el TAT porque es un instrumento de evaluacién individual. Asimismo,
evalu6 el desarrollo econémico en diferentes paises utilizando como indices

de desarrollo el consumo eléctrico y el volumen de importaciones de carbén.

Las principales conclusiones que se derivan del analisis hecho por Mc-
Clelland consisten en el hecho de que: (a) los incrementos en motiva-
cion de logro preceden al desarrollo econémico, y que (b) la disminu-
cién en la motivacién de logro precede al declive econémico (McCle-
lland, 1985).

3) Investigacion aplicada: modificacion del motivo de logro

El interés de McClelland por mejorar la sociedad lo condujo, a finales de los
sesenta y durante la década de los setenta, a la aplicacién de programas para
modificar la motivacién de logro de las personas. A pesar de que McClelland
crefa que las disposiciones relacionadas con el éxito se adquirian en la infan-
cia, tal como sugeria Winterbottom, y que para alterar la motivacion de logro
de una sociedad se tenian que modificar los métodos de crianza de los nifios
y observar los resultados al cabo de los afios, se plante6 si podria acelerarse
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el desarrollo econémico de determinados grupos sociales incrementando la
motivacion de logro de sus miembros. Como fruto de esta idea, planific6 pro-
gramas para generar cambios a corto plazo en la motivacién de logro.

De este modo disefi6 programas de entrenamiento, de cuatro a seis sema-
nas de duracién, donde se presentaban a los participantes los pensamientos
y actitudes de las personas con motivacion alta de logro, se fomentaba la au-
toevaluacion, la autorresponsabilidad y la planificaciéon de objetivos y metas
concretas, y se enseflaba a evaluar la probabilidad percibida de éxito (Weiner,
1978).

Como ejemplo de estos programas de entrenamiento, comentaremos los re-
sultados de un programa aplicado en 1969 a un grupo de empresarios hindaes
con el fin de incrementar su «espiritu» empresarial. Los resultados mostraron
que, en comparacion con su conducta previa y con un grupo de control en
el cual no se habia aplicado el programa, los participantes manifestaban una
conducta mas activa en los negocios, trabajaban mas horas, se esforzaban mas,
emprendian un namero mayor de negocios nuevos, invertian en la mejora de
la empresa, daban empleo a mas trabajadores y obtenian beneficios més altos
(Blanch, 1982).

Los resultados obtenidos en otras aplicaciones de estos programas presentan
datos contradictorios, en algunos casos se observan resultados positivos y en

otros, negativos.

A partir de esto, Weiner (1980) sefiala lo siguiente:

«Hay la esperanza de que la conducta de logro se pueda alterar mediante unas técnicas
de intervencién apropiadas... Es obvio que se requiera mas evidencia empirica antes de
aceptar esta hipotesis.» (pag. 222).

En sintesis, las aportaciones de McClelland a la psicologia de la moti-
vacion en relaciéon con la motivacion de logro han consistido en lo si-
guiente: a) la elaboracion de un instrumento para medirla, a partir del
trabajo pionero de Murray; b) el estudio de la relacién entre la motiva-
cion del logro y el desarrollo econémico de los paises, y ¢) la realizacién
de programas de modificacion de la motivacion del éxito a corto plazo.

John Atkinson es, junto con McClelland, otro autor relevante en el estudio de
la motivacion de logro. Atkinson (1957) ha desarrollado la teoria de asuncion
del riesgo para explicar la motivacioén de logro. Segin este autor, la conducta
orientada al logro es el resultado de un conflicto emocional entre tendencias

de aproximacion y de evitacion; es decir, conflicto entre la tendencia al éxito

Reflexion

¢Hasta qué punto nos impone
el éxito la sociedad y cémo in-
fluye este hecho en la motiva-
cién de logro?
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que si se consigue, ird seguida de la emocion de alegria, satisfacciéon u orgullo,
y la tendencia a evitar el fracaso con la consiguiente emocién de insatisfaccién
o vergiienza si se fracasa (Weiner, 1980).

En otras palabras, la conducta orientada al éxito es el resultado de un conflicto
emocional entre la esperanza de éxito y el miedo al fracaso. Matematicamente,
esta relacion se formularia de la manera siguiente:

Ta=Te—Tf, 1.3

donde Ta es la tendencia a la realizacién de una tarea orientada al éxito,
Te es la tendencia al éxito y Tf es la tendencia al fracaso.

A su vez, la tendencia al éxito (Te) es una funcién multiplicativa de tres va-
riables:

e La motivacion de logro (Me): puntuacién obtenida por la persona en el
TAT y que representa la fuerza del motivo de logro.

e La probabilidad de éxito (Pe): calculada a partir de la percepcién de la
dificultad de la tarea que indica la probabilidad de realizar una determi-
nada tarea que conduzca al éxito.

¢ FElincentivo del éxito (Ie): varia segtin la probabilidad de éxito y se define

como le =1 - Pe.

La tendencia al éxito se formula, globalmente, de la manera siguiente: Te =
= Me x Pe x Ie o Te = Me x Pe x (1 — Pe). De esta férmula se deduce que la
tendencia de aproximacion serd maxima cuando Pe = 0,5, ya que el producto
de (Pe) e (Ie) sera mayor (Pe x Ie = 0,25). A medida que aumenta la probabili-
dad de éxito (Pe), disminuye el valor del incentivo de éxito (le), y por tanto
disminuye la motivacién de aproximacion.

Por otro lado, los determinantes de la tendencia a evitar el fracaso se descri- Reflexién

ben de manera analoga a los de la motivaciéon de aproximacion:
«Victoria sin peligro, triunfo sin
gloria». Este dicho popular in-

e Latendencia a evitar el fracaso (Tf): depende de la motivacion a evitar el dica que lo que se gana sin di-
ficultad, se aprecia poco. En la
fracaso (Mf), que quiere ser la puntuacioén obtenida por la persona en un motivacion de logro, es nece-
. . . . . saria la existencia de un criterio
test para medir la ansiedad o el miedo (por ejemplo, el test de ansiedad de de excelencia.

Mandler-Sarason o la escala de ansiedad manifiesta de Taylor, consultad
Krieger, 1977).

¢ La probabilidad de fracaso (Pf): se calcularia a partir de la probabilidad
de éxito (Pe), siendo Pf =1 - Pe.
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e Fl valor del incentivo del fracaso (If): varia segiin la probabilidad de
fracaso y se define como If = 1 — Pf.

De manera global, la tendencia al fracaso se formula del siguiente modo: Tt
= Mf x Pf x If o Tf = Mf x Pf x (1 - Pf). Como ocurria con la tendencia al éxito,
la tendencia de evitacion del fracaso serd maxima cuando Pf = 0,5. En este
sentido, a medida que aumenta la probabilidad de fracaso (Pf), disminuye el
valor del incentivo de fracaso (If), y, por lo tanto, disminuye la motivacién

de evitacion.

Si combinamos globalmente ambas tendencias, tenemos que la conduc-
ta orientada al éxito se definiria de la manera siguiente:

Ta= (Me X Pe x Ie) — (Mf x Pf X If). 1.4

Segun la tendencia que se imponga, el sujeto realizara actividades orien-
tadas al éxito cuando la tendencia al éxito sea mayor que la tendencia
a evitar el fracaso (Te > Tf); o al contrario, desarrollara actividades diri-
gidas a evitar el fracaso cuando Tf > Te.

Por otra parte, Reeve (1992) sefiala que la conducta de logro no sélo esta en
relacion con las tendencias al éxito y miedo al fracaso, sino también con si
la conducta de logro conduce o no a una futura meta. La futura orientacién
de logro es funcién de la distancia psicologica o tiempo que hay entre el
presente y el momento en que se alcanza esta meta, y de las caracteristicas de
personalidad que estan relacionadas con el valor incentivo de la meta presente
o futura.

Weiner y sus colaboradores (Weiner, 1978, 1980; Heckhausen y Weiner, 1974)
han analizado cémo afectan las atribuciones causales a la futura expectativa
de éxito-fracaso y a las emociones, y como por medio de éstas determinan, en

parte, la conducta futura.

En lo que concierne a la motivacién de logro y a las atribuciones causales,
Weiner (1978,1980) sostiene que las personas con diferentes niveles de nece-
sidad de logro manifiestan distintos estilos atribucionales de sus éxitos y de

sus fracasos.

Ejemplo de motivacion de logro. Un atleta
procura ganar una carrera en el momento
presente porque con esto se clasifica para una
competicion futura de mas prestigio.

Ved también

Las atribuciones causales se ex-
plican en el apartado 1.3.2. de
este médulo didactico.
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Las personas con una necesidad alta de logro atribuyen, mas que los
individuos con una necesidad baja de logro, sus éxitos a causas internas
y estables (capacidad), sus fracasos, generalmente, a la falta de esfuerzo
(causa interna e inestable). Por otro lado, las personas con baja motiva-
cion de éxito atribuyen el logro a la facilidad de la tarea o a la buena
suerte (causas externas y puntuales) y el fracaso a la falta de capacidad
(causa interna y estable).

4.1.2. Evaluacion del motivo de logro

Murray disefi6é un instrumento proyectivo, el test de apercepcion tematica o
TAT, para evaluar las necesidades humanas (Weiner, 1978). El desarrollo del
TAT se basa conceptualmente en la teoria de Freud, al considerar el contenido
de las fantasias como un ambito adecuado para estudiar las motivaciones hu-
manas no satisfechas. De hecho, la palabra apercepcion se refiere a la tendencia
que tienen las personas de percibir mas alld de lo que ven -advertir—; es de-
cir, las personas proyectan sus interpretaciones personales sobre los estimulos
ambiguos que perciben —en nuestro caso, un dibujo.

Dado que la mayoria de los estudios sobre los motivos de logro, poder y afilia-
cién ha utilizado el TAT como método de evaluacién, describiremos con cierto
detalle sus caracteristicas principales.

El test de apercepcion tematica elaborado por Murray consistia en una colec-
cién de 25 laminas, en la que cada una contenia un dibujo que representaba
una escena de significado ambiguo. Se presentan individualmente para que
los sujetos las interpreten y elaboren historias escritas. El contenido de las his-
torias elaboradas por los sujetos —proyeccion de las fantasias— se utilizaba para
inferir la personalidad y las necesidades o motivaciones de la persona (Murray,
1938).

Basandose en las ideas de Freud y Murray, McClelland modificé y perfeccion6
el TAT para evaluar la necesidad de logro. La metodologia utilizada en la eva-
luacién de la motivacion de logro mediante el TAT consistia en la presentacion
de cuatro a seis laminas, a partir de las cuales los sujetos tenian que elaborar
historias escritas siguiendo las pautas que proporcionaban cuatro preguntas
guia: jqué sucede?; ;qué ha llevado a esta situacion?; ;qué pasa?, y jqué pasa-
ra? Disponian de un periodo de tiempo de cuatro minutos para cada historia
o lamina. La puntuacién del TAT con respecto a la motivacién de logro se ob-
tiene a partir del andlisis de las imagenes de éxito contenidas en las historias
(McClelland, 1985).

El trabajo del TAT como instrumento proyectivo para evaluar la motivacion de
logro se ha criticado por su debilidad psicométrica: baja consistencia interna
—correlacion entre las partes del test—, poca validez —grado en el cual la prueba
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mide lo que pretende medir-y por su escasa fiabilidadtest-retest —estabilidad
de las puntuaciones en el tiempo, es decir, la correlacion entre las puntuacio-
nes del test en diferentes ocasiones. Por otra parte, se han desarrollado algunas
medidas alternativas para evaluar la necesidad de logro, como, por ejemplo,
la escala elaborada en 1968 por Mehrabian, que tiene un rigor psicométrico
mas alto (Weiner, 1978).

A partir de la metodologia utilizada en el estudio de la motivacién de logro, en
especial, del uso del TAT, se han estudiado otros motivos sociales, en especial,
el motivo de afiliacién y el motivo de poder.

4.1.3. Caracteristicas de las personas con motivacion de logro
alta

Aunque hemos ido describiendo algunas de las caracteristicas conductuales
y emocionales de las personas con motivacion alta de éxito a lo largo de la
exposicion que hemos realizado, expondremos, a modo de sintesis, los rasgos

mas frecuentes que estan presentes en estos individuos:

e Rinden mas en tareas de dificultad moderada que suponen un reto o
desafio. Los sujetos con motivacién alta de logro prefieren tareas de difi-
cultad moderada (ni faciles ni dificiles), en las cuales la probabilidad de
éxito (Pe) es de 0,5, ya que, de acuerdo con el modelo de Atkinson, la ten-

dencia a aproximacion es maxima con este valor.

¢ Rinden igual que las personas con necesidad baja de logro en tareas consi-
deradas faciles o dificiles, ya que estas situaciones no son motivadoras para
ellos. Es decir, ante tareas desafiadoras (dificultad moderada), los sujetos
con motivacién alta de logro ponen a prueba sus capacidades y habilida-
des, y se convierten en tareas atractivas.

e Laspersonas con un temor alto al fracaso elegiran, en general, tareas faciles
o dificiles. Con relacién a las tareas féaciles, la probabilidad de fracaso es
baja, y con respecto a las tareas dificiles es alta, pero esta Gltima no llevaria
asociada la emocion de vergiienza, a causa de la dificultad propia de la
tarea.

e Atribuyen el éxito al esfuerzo personal prolongado, y por ello persisten
durante mas tiempo en sus esfuerzos en la tarea propuesta hasta que al-
canzan su objetivo. El éxito se debe a causas internas, a factores disposi-

cionales y no ambientales.

e Asumen la responsabilidad de las consecuencias de su conducta.

e Son emprendedores y buscan el éxito en las actividades profesionales que

se proponen.

Debéis saber que...

... los individuos con necesidad
alta de logro buscan oportuni-
dades para sobresalir utilizan-
do las capacidades propias.

Ved también

Repasad el apartado 1.3.2. de
este médulo didactico.
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e Necesitan tener retroalimentacion o informacién sobre su ejecucién o ren-

dimiento en una tarea determinada.

4.2. Motivo de afiliacion

El ser humano es un animal gregario que necesita la compafiia de los demas.
En cierto modo, depende, muchas veces, del resto de los miembros de su es-
pecie. Este hecho queda patente ya desde la infancia hasta la edad adulta y la
tercera edad. La satisfaccién de sus motivos, tanto sociales como fisiologicos,
se consigue, en la mayoria de los casos, en relacién con otras personas. Los
progenitores cuidan al nifio y al adolescente; en la edad adulta se relacionan
con otras personas u organizaciones; y en la tercera edad, la persona depende,
ahora ya no de sus padres, sino de sus hijos o instituciones que velan por su
bienestar.

Ejemplo de motivo de afiliacion

Juan, por cuestiones laborales, lleva tres dias fuera de casa y todavia le quedan ocho dias
mas de trabajo. Se encuentra en el extranjero, en una ciudad que desconoce y en la que
s6lo se relaciona con personas de su entorno laboral. Piensa en su mujer, en cémo la
quiere, en su hija de aflo y medio que empieza a decir papd. Piensa muy a menudo en
ellas, las afiora, las echa de menos, le cuesta dormir por la noche, y tiene la necesidad
imperiosa de hablar con su mujer, como minimo, dos veces al dia por teléfono.

Estos pensamientos de separacion y soledad de Juan son pensamientos rela-

cionados con la afiliacién.

El motivo de afiliacidon puede definirse como el interés por establecer, man-
tener o restaurar una relacion afectiva positiva con una o varias personas (At-
kinson, Heyns y Veroff, 1954). Es la necesidad de ser aceptado socialmente y
de tener seguridad en las relaciones interpersonales, tanto individuales como
grupales. También incluye la pertenencia a un grupo de referencia como pue-
den ser los compafieros —de trabajo, de la escuela—, los amigos, una sociedad,
corporacion o partido politico.

De acuerdo con Reeve (1992), la conceptualizacion de afiliacion com-
prende tanto aspectos positivos de la relacion social -necesidad de es-
tablecer relaciones cordiales, intimas y positivas— como aspectos nega-
tivos de ésta —necesidad ansiosa de establecer, mantener y recuperar las
relaciones interpersonales.
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4.2.1. ;Cémo puede evaluarse la motivacion de afiliacion?

Como en el caso de los motivos de logro y poder, el motivo de afiliacién pue-
de medirse mediante el TAT. Shipley y Veroff desarrollaron en 1952 una ver-
sion del TAT para evaluar la necesidad de afiliacién, influidos por los estudios
realizados sobre la motivacién de logro. En este caso, se analizan las escenas
que contienen imégenes relacionadas con la expresion de afecto o amistad,
actividades que indican asociacion, o, por el contrario, expresién de emocio-
nes negativas asociadas a la separacién o a la ruptura de una relaciéon. En la
actualidad, hay otros instrumentos mas recientes que miden el motivo de afi-
liacién, como, por ejemplo, la escala de orientacion interpersonal -I0S- de
Hill (1987). No obstante, la mayoria de los estudios que analizan la necesidad
de afiliacion se ha basado en el TAT.

4.2.2. Desarrollo de la motivacion de afiliacion

Parece que el desarrollo de la necesidad de afiliacion esta influido por la rela-
cién de los padres con sus hijos. El nifio aprende a asociar la presencia de los
progenitores —en particular, la madre- o la presencia de otras personas con la
satisfaccion de sus necesidades fisioldgicas y psicologicas. En este sentido, Mc-
Clelland y Pilon (1983) sefialan que las alabanzas recibidas por los nifios du-
rante la infancia favorecen el desarrollo de la motivacién de afiliacién, mien-
tras que el hecho de no prestar atencion al nifio —ausencia de atenciones ma-
ternales—, no demostrarle afecto, hace que disminuya esta motivacion. El mie-
do al rechazo ejerce un papel importante en el desarrollo de la motivacién de
afiliacién (McClelland, 1985).

La motivacién de afiliacion varia a lo largo del ciclo vital, y en ella ejercen una
gran influencia los patrones educativos, sociales y culturales (Choliz, 1995).

4.2.3. Caracteristicas de las personas con motivacion de
afiliacion alta

Segan McClelland (1985) y Reeve (1992), las personas con una necesidad alta

de afiliacién se caracterizan por lo siguiente:

e Desarrollar las relaciones interpersonales. Se esfuerzan por iniciar amista-
des nuevas, formar parte de grupos o asociaciones e interactGan mas tiem-

po con las personas, etc.

e Mantener las redes interpersonales. Intentan mantener o conservar las
amistades; para esto se ponen mas en contacto con los amigos (teléfono,
carta, Internet, visitas, etc.). Evitan el conflicto y el juego competitivo; se
muestran mas cooperadores y son mas conformistas con los deseos de los
demas. Se preocupan por lo que los demas pueden pensar de ellos y en-

cuentran gratificantes y satisfactorias las interacciones o el contacto con

La necesidad de afiliarse lleva a las personas
a formar asociaciones, mas o menos estables,
como la familia.

Posibles ejemplos de
preguntas...

... relacionadas con la motiva-
cion de afiliacion:

¢Qué valor concede usted a
sus relaciones con los demas?
¢Con qué frecuencia busca el
contacto con miembros de su
familia (c6nyuge, hijos, padres,
etc.)?
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los demas. Establecen una comunicacion no verbal positiva (sonrisas, ri-
sas, contacto visual) y son mads sensibles a las caras que a otros objetos.

Eso no quiere decir que las personas con una necesidad baja de afiliaciéon no
realicen estas actividades, sino que en comparacién con los sujetos con moti-
vacion alta de afiliacién, las realizan con una frecuencia mas baja. De hecho,
Maslow (1970) destaca la importancia de satisfacer la necesidad de pertenencia
y de amor, incluidas en el motivo de afiliacién, y que son necesarias si quiere

alcanzarse la plena realizacion como personas.

Por otra parte, parece que el miedo activa o induce la conducta de afiliacion. El
aislamiento social y las situaciones que generan miedo aumentan el deseo de
la persona de afiliarse, ya que el hecho de estar o sentirse en compafiia de otras
personas reduce el miedo. Por este motivo, los individuos con una necesidad
alta de afiliacion intentan evitar el rechazo de los demads, y por ello rehtayen
el conflicto y la competicién, y buscan la aprobaciéon de los demas.

En relaciéon con el motivo de afiliacién, se encuentra el motivo de intimidad,
que es una conceptualizacién mads positiva del motivo de afiliacién. A dife-
rencia de este ultimo, el motivo de intimidad se centra menos en el rechazo
social y més en la calidad (social y afectiva) de las relaciones interpersonales
(McClelland, 1985). Como sefiala McAdams (1980), el motivo de intimidad
implica la voluntad o deseo de experimentar un intercambio célido, intimo y
comunicativo con otras personas, en el que el afecto positivo es un elemento
esencial de las relaciones sociales.

Los individuos que tienen un motivo fuerte de intimidad se consideran
mas cordiales, sinceros y afectuosos. Prestan mds atencion a los aspectos
no verbales y afectivos de la comunicacién (expresiones faciales, con-
tacto corporal, contacto ocular, etc.), son mds propensos a fomentar la
amistad y se sinceran mas con la gente que las personas con necesidades
bajas de intimidad (McAdams, 1980; McClelland, 1985).

4.3. Motivo de poder

El motivo de poder se define como «la necesidad de tener impacto, control
o influencia sobre otra persona u otras personas, grupos o el mundo en gene-
ral» (Winter, 1973). Una persona presenta una necesidad alta de poder cuan-
do esta preocupada por establecer, mantener o restaurar su poder. En relacién
con la definicién de Winter, este autor matiza que el hecho de «tener impac-
to» permite iniciar y establecer una relacién de poder; «el control» facilita el
mantenimiento del poder conseguido y la «influencia» permite ampliar o re-

cuperar ese poder.

Ved también

Recordad el apartado 2 sobre
los motivos.

Podemos encontrar...

... un ejemplo claro del motivo
de poder en los refranes y fra-
ses populares:

«Si el poderoso ruega, rogan-
do manda». Esta locucién
quiere decir que los deseos de
los que mandan, de los que
tienen autoridad, se deben to-
mar como 6rdenes.
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Por su parte, McClelland (1975) define el motivo de poder «como la necesidad
de sentirse fuerte, dominante, y de actuar de manera poderosa». Para Schmalt
(1987), el motivo de poder se puede conceptualizar como «una tendencia mo-
tivacional originada por el deseo o esperanza de tener poder y el miedo a per-
derlo una vez que ya se ha ejercido».

En sintesis, el motivo de poder consiste en ejercer dominio y control
sobre los demas, y mantener esta autoridad mientras se quiera.

Ejemplo de motivo de poder

Antonio se presenta a las elecciones para elegir al secretario local de su partido politi-
co, con la idea de que en un futuro puede ser el candidato a la alcaldia de su ciudad.
Estéa preocupado e irritado porque se presenta también otro contrincante, pero al mismo
tiempo esta ilusionado con la idea, ya que podré relacionarse con personas influyentes,
tener un estatus mas alto, informacion privilegiada, influencia sobre los demas, etc. En
el sueflo, Antonio se ve ya como alcalde de su ciudad natal, Burgo de Orenomil...

Estas ideas e ilusiones de Antonio, su preocupacién por el estatus y el control,
son pensamientos relacionados con el poder.

4.3.1. Desarrollo del motivo de poder

En el desarrollo, adquisicién y uso del motivo de poder parece que, como en
el caso de los motivos anteriores de afiliacion y de logro, las pautas educativas
familiares y escolares durante la infancia y la adolescencia, junto con los valo-
res socioculturales, son los maximos responsables de este motivo. No obstan-
te, puede haber otras variables dificiles de precisar y cuantificar que también
pueden influir en la aparicién y mantenimiento de esta necesidad de poder.
De todos modos, McClelland (1985) destaca sobre todo como uno de los prin-
cipales factores la interaccion madre-hijo durante la infancia, y en particular
la permisividad de los padres con respecto al sexo y la agresion.

No obstante, la relacion entre la permisividad al sexo y la agresién en relaciéon
con el desarrollo del motivo de poder es una conclusién errénea que McCle-
lland y Pilon (1983) extraen de estudios correlacionales que no tienen una

relacion de causalidad.

Por otra parte, dentro del motivo de poder conviene diferenciar entre la ad-
quisicién y posesion de fuentes de poder, y las acciones de poder que es posible
ejercer sobre los demas (Heckhausen, 1991). Por fuentes de poder se entien-
den los recursos de que dispone la persona para ejercer el poder, que pueden
ser personales (inteligencia, fuerza fisica, belleza, encanto, etc.) o institucio-
nales (materiales, economicos, legales, estatus laboral, estatus social, control
de la informacioén, armas, etc.), mientras que las acciones de poder serian los
mecanismos por medio de los cuales se ejerce el poder o el control sobre los

demas (persuasion, amenazas, promesas, recompensas, fuerza, etc.).

Ejemplo

«La bondad disminuye la auto-
ridad». Con esto se quierejusti-
ficar el hecho de quelos pode-
rosos sean duros y estrictos.
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Como se desprende del parrafo anterior, el motivo de poder requiere como
minimo dos participantes: uno que ejerce el poder y otro que lo sufre. Es,
por lo tanto, una relacién de asimetria, en la cual una persona influye en la
conducta de la otra, la mayoria de las veces a partir del miedo que genera en
los demas la probable consecuencia de la aplicacién del poder. Tendriamos un
claro ejemplo de esto en las dictaduras.

4.3.2. Evaluacion del motivo de poder

Veroff elabor6 en 1957 el primer sistema de evaluacién del motivo o necesidad
de poder a partir del analisis del contenido de los relatos de estudiantes candi-
datos que se presentaban a unas elecciones. Segin Veroff, en su analisis de los
relatos (del TAT) de los estudiantes candidatos y no candidatos se desprende
que la diferencia entre ambos grupos reside en el deseo de tener influencia
sobre los demas.

Por medio del TAT, es decir, del analisis de la fantasia (expresada en los relatos)
se podia, por lo tanto, evaluar las necesidades de poder. Algunas de las escenas
que denotan necesidad de poder se vinculan a la relacién con la autoridad;
la relacién con las personas y los objetos; los sentimientos y las acciones. Por
ejemplo, el hecho de convencer o persuadir a alguien; la bisqueda de prestigio;

el hecho de controlar o influir a los demas, etc. (McClelland, 1985).

Del analisis de los tres motivos sociales estudiados, se desprende que la
metodologia de investigacion utilizada esta relacionada con la psicolo-
gia de la personalidad, en la cual los instrumentos de evaluacién con-
sisten en la presentacion de material proyectivo —escenas del TAT-, ante
las cuales los individuos tienen que escribir relatos o historias. Median-
te el analisis de la fantasia proyectada en estas historias, se deducen las
necesidades o motivaciones sociales de éxito, poder o afiliacion.

Estos métodos de evaluacién, tal como hemos comentado antes, se han criti-
cado sobre todo por sus limitaciones psicométricas.

4.3.3. Caracteristicas de las personas con motivacion alta de
poder

Las personas con necesidad alta de poder presentan una serie de caracteristicas
conductuales y emocionales que se diferencian de los sujetos que manifiestan
niveles bajos de motivacioén de poder. Las caracteristicas mas destacadas son
las siguientes:

El poder de las
dictaduras...

... reside en el hecho de gene-
rar miedo a la poblacién y en
repeler las conductas o ideas
contrarias al régimen.
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¢ Tienden a buscar el reconocimiento en grupos pequefios. Quieren ser el
lider del grupo. Por este motivo, se rodean de personas que las respeten,
las adulen y sean seguidoras no competitivas.

¢ Suelen hacer alianzas de conveniencia con otras personas para su propio
beneficio. No obstante, pueden llegar a ser buenos lideres cuando estan
orientados a la tarea y no acttian por beneficio personal.

¢ Intentan convencer a los demads y persuadirlos, y muchas veces ejercen
profesiones en las cuales es mas facil la posibilidad de influir (por ejemplo,
profesor, psicélogo, sacerdote, empresario, abogado o periodista).

Con relacién a la politica, se ha estudiado el discurso de toma de posesion de
los presidentes de Estados Unidos, en el siglo XX, desde Rosevelt hasta Reagan,
y a pesar de lo que tiene de anecddtico este estudio, Winter (1973) observo que
niveles altos de motivacion de poder y de éxito reflejan una mayor actividad
politica (cambio de colaboradores, expansion econdmica y conflictos bélicos).

e Manifiestan, tanto los hombres como las mujeres, un namero de episodios
agresivos mas alto, y los hombres son mas agresivos y competitivos que

las mujeres.

e Intentan generar la admiraciéon por medio de la posesion de pertenencias
prestigiosas (por ejemplo, joyas, coches lujosos o deportivos, cuadros, ar-
mas de fuego) que, en definitiva, son simbolos de poder.

e Las personas que tienen una necesidad alta de poder no la aplican a todos
los ambitos de su vida, como, por ejemplo, la familia, sino que la restringen
a determinadas areas, por ejemplo, la laboral.

4.3.4. Relacion entre el motivo de poder y los motivos sociales de
logro y afiliacion

Una de las diferencias entre el motivo de logro y el motivo de poder reside en
el hecho de que las personas con necesidad alta de poder son conservadoras,
ya que utilizan el poder para mantener su situacioén actual, mientras que los
individuos con necesidad alta de logro, en su intento de mejorar su situacion,
no rechazan los cambios siempre que éstos les favorezcan en el logro de su

meta u objetivo.

McClelland, durante varias décadas, desde los afios setenta hasta los ochenta,
ha intentado buscar patrones de motivacién relacionados con el éxito politico
y con el desarrollo econémico. De esta manera, se han relacionado diferentes
puntuaciones del motivo de logro, de poder y afiliacién (Heckhausen, 1991).
De acuerdo con la revisién realizada por Heckhausen, los datos encontrados

no son concluyentes a causa de la metodologia utilizada, pero parece que una

Richard Nixon (expresidente de los EE.UU.)
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puntuacioén alta en orientacion al éxito es incompatible con una puntuacién
alta en poder relacionado con el desarrollo econémico, pero que niveles bajos
de afiliacién, junto con valores elevados de necesidad de logro, favorecen el
desarrollo econémico, al menos, en empresas pequerias.

McClelland (1975), mediante el analisis de los relatos aparecidos en la litera-
tura popular (cuentos, novelas, himnos, etc.), estudio los niveles de necesidad
de logro, afiliacién y poder de la sociedad americana, en un periodo de tiempo
comprendido desde 1780 hasta 1970. A pesar del caracter anecddtico que tiene
el estudio, McClelland sefiala que Estados Unidos entraba en conflicto bélico
(por ejemplo, guerra por Cuba entre Estados Unidos y el Estado espafiol, la
Segunda Guerra Mundial, guerra del Vietnam) cuando el motivo de poder era
mayor que el motivo de afiliacion y que el motivo de logro era irrelevante en
este aspecto. Habria resultado interesante conocer estos valores cuando Esta-
dos Unidos particip6 en la guerra del golfo Pérsico del principio de los noventa
para confirmar los postulados de McClelland.

Como puede observarse, la relaciéon entre los tres motivos es compleja y la
implicacién de éstos en el desarrollo politico, econémico o militar es muy
dificil de establecer, ya que entra en juego un gran numero de variables o

circunstancias dificiles de analizar y cuantificar.
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5. Motivacion intrinseca y extrinseca

5.1. Enfoques de la motivacion intrinseca: evolucion historica

Parece que el primer psicélogo experimental que introdujo el concepto de mo-
tivacion intrinseca en psicologia fue Woodworth (1918), al poner de manifiesto
la existencia de «conductas que son motivadoras por si mismas». Este autor
sefial6, asimismo, que algunas conductas iniciadas en principio por motivos
extrinsecos pueden continuarse posteriormente por otros motivos. Esta idea
fue adoptada mas tarde por Allport (1937), el cual la llamé un poco pompo-
samente principio de la autonomia funcional de los motivos.

Durante la década de los treinta, y también la de los cuarenta, no se presté una Aot (erEtell e

gran atencion al concepto de motivacion intrinseca en si mismo; la aportacion mas los motivos
interesante en relacién con este ambito de la psicologia motivacional fueron Una persona sedentaria de cin-
algunos experimentos llevados a cabo mediante un aparato de laboratorio de- cuenta afios, que ha sufrido un
infarto, empieza a practicar ac-
nominado caja de obstruccion de Columbia. En estos experimentos que se reali- tividad fisica (andar cinco kil6-
e 2 . . . metros diarios) como medida
zaron se utiliz6 la conducta exploratoria de entornos nuevos como incentivo preventiva de un nuevo infar-

to. Seis afos mas tarde conti-
nua practicando actividad fi-

sica, no ya como medida pre-
ventiva, sino porque le apete-
Precisamente durante los primeros afios de la década de los cincuenta, se llevo ce. Su motivacién para hacer
ejercicio ha cambiado: ahora

es intrinseca.

para la ejecucién de conductas instrumentales.

a cabo la mayoria de los estudios experimentales sobre la conducta explorato-

ria y manipulativa, sobre todo con animales de laboratorio, pero también con
humanos. Tenemos que mencionar aqui los experimentos clasicos de Mont-
gomery (1954) sobre la exploracion locomotriz, los de Butler (1953) sobre la
exploracién visual y los de Harlow (1950) sobre conducta manipulativa, todos
realizados con animales (ratas y monas); también los experimentos sobre los
efectos de la privacion sensorial realizados por Heron (1957), y sobre las pro-
piedades colativas de la estimulacién visual de Berlyne (1960), todos hechos
con sujetos humanos. Los datos de todos estos experimentos muestran, en su

conjunto, lo siguiente:

a) Tanto las personas como los organismos de especies no humanas llevan a Las propiedades

término conductas de basqueda e incremento de la estimulacion externa (co- colativas...

mo seflala Csikszentmihalyi (1998), «ni siquiera las ratas trabajan exclusiva- _ hacen referencia a caracte-

mente para obtener comida o evitar descargas»). risticas de la estimulacion ex-
terna como la complejidad y
la novedad. Segun los estudios
. . . .. . .. de Berlyne, estas propiedades
b) Una cierta cantidad de estimulacion externa es imprescindible para un fun- fomentan la curiosidad y el in-

cionamiento psicolégico adecuado de los organismos. terés por las tareas.
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¢) Estas conductas se pueden utilizar como incentivos para el aprendizaje y la
ejecucion de otras conductas instrumentales.

En su momento, los investigadores de la conducta exploratoria y manipulativa
animal intentaron explicar estas conductas mediante el concepto motivacio-
nal mas en boga entonces: el concepto de impulso. Asi, Montgomery (1954)
propuso la existencia de un impulso de exploracién, y Harlow (1950) un im-
pulso de manipulacién, que en principio tendrian caracteristicas parecidas a
las de los impulsos clasicos de hambre y suefio.

En el afio 1959, White hizo a una critica contundente de los pretendidos im-
pulsos de exploracién y de manipulacion. Un impulso es un constructo moti-

vacional que, por definicion, tiene las caracteristicas siguientes:

a) Surge de un desequilibrio o déficit fisiol6gico (una necesidad) en algun te-

jido diferente del sistema nervioso.

b) Vigoriza respuestas instrumentales y consumativas.

¢) La conducta consumativa reduce la estimulaciéon interna procedente del

impulso (y restablece el déficit fisiolégico).

Ninguna de estas propiedades intrinsecas del concepto de impulso se cumple
en el caso de la conducta exploratoria y manipulativa: no se corresponden
con ningun déficit relativo a los tejidos; no suponen respuestas consumativas
(parecidas a las que se producen en el hambre o la sed); y no producen una
disminucién, sino mas bien un incremento de la estimulacién externa. Por
eso, White (1959) concluye que si se pretende explicar la conducta explorato-
ria y manipulativa mediante el concepto de impulso primario, dicho concepto
tendria que redefinirse prescindiendo de sus caracteristicas basicas, lo cual no
tiene ninghn sentido desde un punto de vista epistemologico.

Como consecuencia de la critica anterior, White (1959) rechazé la teo-
ria de la reduccién del impulso y propuso que la conducta humana, y
buena parte de la conducta de las especies no humanas, se dirige basi-
camente a producir cambios en el entorno. La conducta exploratoria
y manipulativa esta dirigida por la necesidad psicologica de competen-
cia y de efectancia o causacion (competence and effectance motivation).
La conducta motivada por la necesidad psicologica de efectancia cons-
tituye un flujo continuo, sélo ocasionalmente interrumpido por la con-
ducta dirigida a satisfacer las necesidades homeostaticas (hambre, sed

y similares).

Ved también

En relacién con los contenidos
tratados, repasad el subaparta-
do 2.2.3 de este médulo.

Impulsos y motivacion
intrinseca

En los experimentos de Har-
low, los monos se pasabanho-
ras desmontando acertijos me-
canicos, por el simple placer
de desmontarlos. Sin embar-
go, cuando estaban hambrien-
tas, mostraban menos interés
por la tarea.
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Un enfoque de la motivacién intrinseca alternativo al de White, y a los que
se basan en €, es el que ha intentado explicar la conducta exploratoria y ma-
nipulativa a partir del constructo de activacién o arousal, y otros constructos
directamente relacionados con éste como el nivel 6ptimo de activacion (Hebb,
1955) o el potencial 6ptimo de activacién (Berlyne, 1960). Los enfoques de
la motivacién intrinseca planteados en torno al constructo de activacién se
pueden considerar de caracter fisiol6gico, en contraste con los basados en las
necesidades psicoldgicas de competencia y causacién, normalmente etiqueta-
dos como enfoques cognitivos.

El planteamiento de White se encuentra en la base de dos de los enfoques mas
importantes de la motivacion intrinseca humana desarrollados durante la dé-
cada de los setenta: la teoria de la causacién personal de DeCharms (1968) y
la teoria de la evaluacion cognitiva de Deci (1975). Este Gltimo autor, en cola-
boracién con sus discipulos Ryan y Vallerand, ha llevado a término el progra-
ma de investigacion mas amplio de caracter experimental sobre la motivacion
intrinseca con sujetos humanos. Los resultados y las implicaciones tedricas y
practicas de este ambicioso programa de investigacion se exponen en la obra
de Deci y Ryan (1985).

En la época en la que Deci formulaba la teoria de la evaluacién cog-
nitiva, Csikszentmihalyi (1975) proponia su teoria del flujo, que pode-
mos considerar un enfoque de la motivacién intrinseca humana com-
plementario al de Deci. Como sefiala el mismo Csikszentmihalyi (1998),
Deci y sus colaboradores se han dedicado sobre todo a estudiar en situa-
cion de laboratorio los determinantes de la conducta motivada intrin-
secamente, mientras que €l se ha ocupado basicamente del andlisis de
la experiencia subjetiva (flujo) que acompafia a la conducta motivada
intrinsecamente en contextos naturales. Los principales estudios empi-
ricos basados en la teoria del flujo se han realizado en las décadas de los
ochenta y de los noventa.

Finalmente, Bandura (1986) en su teoria cognitiva social realiz6 un analisis
conceptual agudo de la motivacion intrinseca, con importantes implicaciones
tedricas, practicas y de investigacion.

En la figura siguiente presentamos de manera esquematica los principales en-
foques de la motivacién intrinseca que hemos descrito en este subapartado.

Enfoque Autores
Impulsos
Impulso de exploracién — Montgomer
Impulso de manipulacién Harlow

Activacién (y potencial de activacion)
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Enfoque Autores
Nivel de activacién 6ptimo — Hebb
Potencial de activacién éptimo Berlyne

Competencia y autodeterminacion

Efectancia — White
Competencia Harter
Causacién personal DeCharms

Enfoques actuales

Evaluacién cognitiva — Deci y Ryan
Incentivos intrinsecos (sensaciones, autoeficacia, Bandura
emociones del éxito) Csikszentmilalyi
Flujo

5.2. Definicion y evaluacion de la motivacion intrinseca

La definicién mas usual de la motivacion intrinseca (MI) es la de «ejecucién
de actividades sin mediacién de ninguna recompensa externa aparente» (De-
ci, 1975, pag. 23). Esta definicién de la motivacién intrinseca en términos es-
trictamente conductuales presenta un problema principal que reside en los
hechos que explicamos a continuacién. En muchas ocasiones, las personas se
esfuerzan y persisten en la ejecucion de actividades motivadas por las expecta-
tivas de conseguir recompensas extrinsecas valiosas (dinero, reconocimiento
social, poder, etc.). Recordemos que en la mayoria de los casos los incentivos
no estan fisicamente presentes en el momento en que se realiza la conduc-
ta; lo que si esta presente son las expectativas de ellos. En estos casos, la no-
presencia explicita de recompensas extrinsecas no es un criterio valido para
considerar la actividad motivada intrinsecamente. Consideremos, a modo de

ilustracion, el ejemplo siguiente:

Ejemplo de definicion problematica de la motivaciéon intrinseca

Un niflo de quinto curso de primaria que aborrece las matematicas se pasa durante la se-
mana muchas horas haciendo multiplicaciones y divisiones, porque su padre le ha pro-
metido que si aprueba, le regalara el altimo modelo de videoconsola, y sabe que su padre
cumple las promesas. Un observador externo que desconozca estas circunstancias puede
inferir, errébneamente, que este nifio estd motivado intrinsecamente por las matematicas,
cuando esté en realidad motivado por la expectativa de un incentivo extrinseco (por lo
que se sabe hasta el momento, la realizacién de operaciones matematicas no genera de
manera natural videoconsolas).

Esta limitaciéon importante de la definicién conductual de motivacion intrin-
seca nos lleva a reconocer que dificilmente se puede definir con precision es-
te concepto si no se tienen en cuenta determinadas caracteristicas de la expe-
riencia subjetiva (de la conciencia) del sujeto que hace la conducta. Tradicio-
nalmente (Deci, 1975), se ha considerado que los contenidos de la conciencia
indicadores de motivacion intrinseca para una tarea son las emociones posi-

tivas de disfrute e interés que acompafian a la ejecucion de ésta.

En torno a la motivacion
intrinseca

Otra definicién habitual de
conducta motivada intrinseca-
mente es la siguiente: conduc-
ta cuya ejecucion constituye
una finalidad por si misma, y
no un medio para una finali-
dad.
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Mas recientemente, Csikszentmihalyi (1975, 1998) ha estudiado en profundi-
dad las caracteristicas componentes de la experiencia subjetiva (estado de con-
ciencia) que acomparia a la motivacion intrinseca. Ha llamado a este estado de
conciencia experiencia de flujo (y también conciencia autotélica y experiencia
dptima), y se caracteriza porque el sujeto se muestra del modo siguiente:

a) Esté totalmente concentrado (e implicado) en la realizacién de la tarea.

b) El altisimo nivel de concentracién en la tarea produce a veces pérdida de
la conciencia del yo (la persona esta tan concentrada en lo que hace que se
olvida de ella misma).

¢) Tiene una sensacién alta de control sobre la tarea y sus resultados.

d) Tiene una percepcion «distorsionada» del paso del tiempo (transcurre nor-

malmente mucho mas deprisa).

e) Se siente bien, desde un punto de vista emocional (suele sentirse contento,
satisfecho, activo y confiado).

Cuando una persona se esfuerza y persiste en la ejecucion de una tarea sin que
haya incentivos extrinsecos para ello (reales o anticipados mentalmente) y en
el plano subjetivo experimenta con una cierta intensidad las dimensiones que

acabamos de seflalar, podemos decir que estd motivada intrinsecamente.

Constituyen ejemplos tipicos de conductas motivadas intrinsecamente en las
especies animales inferiores las conductas de juego durante la infancia y las
conductas exploratorias (exploracién locomotriz y exploracién visual) y de
manipulacién de objetos observadas en individuos adultos, y estudiadas en
situacién de laboratorio por los psicélogos experimentales al principio de la
década de los cincuenta. Por lo que respecta al género humano, la conducta
de juego en sus diferentes etapas (sensoriomotriz, simbdlica, de dominio y de
asimilacién de la realidad, segiin Piaget, 1962) puede considerarse conducta
motivada intrinsecamente. En personas adultas, las aficiones son lo més pa-
recido a conductas totalmente motivadas intrinsecamente. La motivacién in-
trinseca también suele ser alta en las actividades profesionales creativas como
escribir, pintar, componer, etc. Debemos tener en cuenta, no obstante, que la
motivacion intrinseca no es patrimonio exclusivo de este tipo de actividades.
Como veremos mas adelante, si se cumplen determinadas condiciones, prac-

ticamente cualquier tipo de tarea puede llegar a suscitar interés intrinseco.

Lo ideal..., y lo real

Buena parte de las tareas que
realizamos en la vida cotidiana
esta doblemente motivada, in-
trinseca y extrinsecamente, y
algunas de estas tareas s6lo es-
tan motivadas extrinsecamen-
te. En realidad, nos podemos
considerar afortunados si tra-
bajamos en lo que nos gusta

y ademads nos pagan para ha-
cerlo. Para muchos, el trabajo
es s6lo un medio para ganarse
la manutencion, y a otros les
gusta lo que hacen, pero no
les pagan.
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Para evaluar la motivacién intrinseca se utilizan dos tipos principales de pro-
cedimientos: conductual y de autoinforme. El procedimiento conductual, uti-
lizado con profusion en los estudios experimentales, consiste en lo siguiente:
se proporcionan al sujeto varias tareas en las que puede trabajar a su libre al-
bedrio durante un tiempo limitado. Se mide el tiempo que dedica a cada tarea.
El tiempo que el sujeto emplea en una tarea determinada en esta situacién de
libre eleccién se toma como el indice de la motivacién intrinseca para dicha
actividad. Otro modo de medir la motivacién intrinseca para una tarea es me-
diante cuestionarios de autoinforme en los cuales se pregunta al sujeto por su
grado de implicacion/satisfaccién para esta tarea concreta. Ejemplos de auto-
informes de este tipo son el cuestionario creado por Treasure y adaptado al
espafiol por Sanz (1998) y el procedimiento denominado método de muestreo de
experiencias elaborado entre los afios 1975y 1976 en la Universidad de Chicago
por el equipo de Mihail Csikszentmihalyi (consultad Csikszentmihalyi, 1998).

El MME es, sin ninguna duda, el procedimiento de autoinforme mas
completo de que disponemos en la actualidad para medir la motivacién
intrinseca en situaciones de la vida cotidiana y consiste esencialmente
en lo que explicamos a continuacién. Se proporciona a cada sujeto un
receptor electronico (un busca o un teléfono mévil) y un cuaderno de
cuestionarios. Los investigadores activan el receptor varias veces (siete
u ocho) al dia en intervalos al azar, y cada vez que el receptor suena, el

sujeto rellena un cuestionario del cuaderno.

Las preguntas del cuestionario se refieren a pardmetros externos de la
actividad que realiza, a la dificultad percibida de la tarea y a las habili-
dades para llevarla a cabo, a los diferentes parametros de la experiencia
de flujo y a la importancia concedida a la tarea (en la figura siguiente
podéis observar el contenido concreto de las preguntas).

Dos..., mejor que uno

En la mayoria de las investiga-
ciones se ha utilizado un solo
procedimiento para medir el
MI: el conductual o el autoin-
forme. Aunque parece que los
resultados obtenidos con los
dos procedimientos son muy
similares, seria conveniente uti-
lizar, siempre que se pueda,
los dos procedimientos de for-
ma conjunta. Tendriamos asi
maés garantias de que estamos
midiendola motivacién intrin-
seca.
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Fecha: 8/4/76 lora:12.06 pm  Tiempa empleadao: 12.07

Cuando recibid la senal_..

2En qué pensaba? Romea y Julieta

;Déande estaba? En clase de inglés

Leer/ravisar Romeo y Julieta

r..: udl era su actividad principals

= . Maorder el boligrafo
#Qué mas hacia? ot Ll =l
r_'"\.ll quée estaba haciendo esta actividad?

o La tenia que hacer { ) Queria hacera () Mo tenia nada mejor que hacer

Mada Un poco Bastante Mlucho
o1 2 3 4 13 & 7 B 9
[i] [ i 4 5 & ¥ g 2
o1 2 3 4 (5] & f &8 9
o 102 3 4 & & 7 8 9
4]} | I— 1) 4 5 & g 9
; o1 2 4 (5] & 7 B 9
#Cumplia expectativas ajenas? o 1 2 a4 5 & 7 B &

Drescriba su estado de anime en el momento de recibir la sefal:

a Bastante Un poce Mo siente Un poco  Bastante  Mucho

Alerta 0 o . ] (i} Sonoliento
Feliz ] o 5 - a 4]
] s - [s] Q
) o - o (4]
0 [i 1 {)
o = & 4]
i o (> i}
1 o a i
o ] {0
Cerrado { ] Q )
Clam 0 o - a {1
Tenso ] o . - o )
Competitive {) o 5 a )]

Cuestionario del método de muestreo de experiencia

5.3. Teorias actuales de la motivacion intrinseca

En este subapartado expondremos las tres teorias principales de la motivacién
intrinseca que hoy dia generan una cantidad considerable de investigacion
empirica, y también en algunos casos procedimientos practicos para fomentar
la motivacion intrinseca. Estos tres enfoques son la teoria de la evaluacion
cognitiva formulada por Deci en 1975 y retocada por Deci y Ryan en 1985;
la teoria cognitiva social de Bandura (1986), y la teoria del flujo elaborada
por Csikszentmihalyi en 1975 y matizada, ligeramente, en 1998. Para cada
una de estas teorias expondremos los principales fundamentos conceptuales

y algunos de los estudios empiricos que le han servido de apoyo.

5.3.1. Teoria de la evaluaciéon cognitiva

La teoria de la evaluacién cognitiva la propuso inicialmente Deci en el afio
1975 para explicar la motivacién intrinseca humana. Esta teoria parte de las
ideas de White (1959) sobre la motivacion de «efectancia» y de DeCharms
(1968) sobre la causacién personal y la autodeterminacién de la conducta. A
continuacién, expondremos las ideas basicas de la mencionada teoria, aunque
no exactamente en el mismo orden en que lo hicieron Deci (1975) y Deci y
Ryan (1985).
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1) Enunciados basicos

a) En lo que concierne a los humanos, la conducta motivada intrinsecamente
se debe a una necesidad (psicolégica) innata de sentirse competente y autode-
terminado. El sentimiento de competencia se refiere a la percepcién que tiene
la persona de sus habilidades. La autodeterminacién consiste en la percepcién
que tiene de que ella es la causa de su conducta: percibir una accién como el
resultado de una decisiéon y un deseo personal y no de influencias externas,
mas o menos sutiles. Necesitamos sentirnos capaces (competentes) de reali-
zar aquellas tareas que valoramos, y percibirnos como los agentes causales de

nuestras acciones.

b) En los acontecimientos externos relacionados con la conducta (diferentes
tipos de recompensas, retroalimentacién de la informacion, etc.) se pueden
distinguir dos aspectos funcionales: uno de control y uno informativo. Segin
si se destaca mds un aspecto u otro, los mencionados acontecimientos externos

se clasifican como controladores o como informativos.

¢) Los acontecimientos externos afectan a la motivacién intrinseca mediante
las percepciones mediadoras de competencia y autodeterminacién. Los acon-
tecimientos controladores disminuyen la motivacién intrinseca porque cam-
bian el locus de causalidad de la conducta de interno a externo. Los aconteci-
mientos informativos afectan a la motivacion intrinseca por medio de la per-
cepcioén de competencia: si mejoran la competencia percibida, incrementan la
motivacion intrinseca; si empeoran la competencia percibida, la disminuyen.

d) En el afio 1985, Deci y Ryan afiadieron una cuarta proposicion a la teoria de
la evaluacién cognitiva que prevé la influencia sobre la motivacién intrinseca
de los acontecimientos internos (variables psicolégicas personales, especificas
y globales). Estas variables pueden ejercer un doble papel: actuar directamente
como reguladores de la motivacién intrinseca y modular la influencia de los
acontecimientos externos sobre la motivacion intrinseca. Las variables perso-
nales moduladoras (diferentes de la competencia percibida y de la autodeter-
minacién) son de caracter disposicional. Dos de las mas importantes son el
locus de control del reforzamiento (Rotter, 1966) y la orientacion disposicio-
nal de metas. De una manera parecida a como habian hecho con los aconte-
cimientos externos, Deci y Ryan clasifican los acontecimientos internos (va-
riables personales) en informativos y controladores, segan si favorecen o per-

judican a la motivacion intrinseca.

En la figura siguiente podéis observar una representacion grafica de la teoria
de la evaluacién cognitiva (TAC).

a) Controlador b)
informativo

a) Un padre propone a su hijo:
«Si durante esta semana haces
los deberes todos los dias, te
doblo la paga semanal.»

b) Una madre: todos los dias
hace los deberes con su hijo, le
resuelve las dudas y le explica
c6mo se solucionan los erro-
res.

Ved también

Consultad el subapartado 4.1.
para mas informacién sobre las
metas.
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Acontecimientos Procesos Motivacion
externos | mediadores intrinseca

Disminucién de
Controladores —® |a percepcion de —®  Disminuye
autodeterminacion

Aumenta

Informativos ——» Percepcion S‘e
competencia o
| Disminuye

v v

Aumenta Disminuye

Representacion grafica de la teoria de la evaluacion cognitiva (elaboracion propia)

2) Investigaciéon empirica

La mayoria de los estudios empiricos basados en la teoria de la evaluaciéon cog-
nitiva son estudios experimentales con sujetos humanos que han intentado
contrastar hipdtesis derivadas del tercer enunciado del subapartado anterior.
La mayoria de estos experimentos han examinado el efecto sobre la motiva-
cién intrinseca de las recompensas externas; otros, los menos, han examinado

la influencia sobre la MI de la retroalimentacion informativa del rendimiento.

Los costes ocultos de las recompensas extrinsecas

El primer experimento sobre la influencia de las recompensas extrinsecas en
la MI lo llevé a cabo Deci en 1971 y constituyd, con ligeras variantes, el para-

digma experimental para numerosas investigaciones posteriores.

En este primer experimento, Deci estudi6 el efecto de las recompensas mone-
tarias sobre la MI. Los sujetos de este experimento fueron estudiantes de ba-
chillerato, a los cuales se les plante¢ la tarea siguiente: tenian que resolver un
total de cuatro rompecabezas sobre relaciones espaciales, con un tiempo limi-
te para cada rompecabezas. Un estudio piloto previo habia mostrado que los
estudiantes tenian un interés intrinseco amplio por esta tarea. Pasado aquel
tiempo, si el sujeto no encontraba la solucién, la proporcionaba el investiga-
dor, para evitar la tendencia comprobada a volver a trabajar en el rompecabe-
zas no resuelto (el llamado efecto Zeigernik).

Hubo dos condiciones experimentales asignadas a los sujetos. A la mitad de
ellos (grupo experimental) se les recompens6 al final de la sesién con un dolar
por cada rompecabezas resuelto correctamente dentro del tiempo limite. A los
estudiantes se les habia informado previamente sobre este tipo de recompensa.
A la otra mitad de sujetos no se le proporcioné ningin tipo de recompensa

externa.
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El experimento const6 de un total de tres sesiones (de una hora cada una). En
la primera se evalu6 la MI de los sujetos mediante el procedimiento de libre
eleccioén de tarea. En la segunda, se hizo la manipulacién experimental que
acabamos de describir, y en la tercera se evalu6 otra vez el MI mediante el
mismo procedimiento.

Los resultados mostraron que los sujetos del grupo experimental, re-
compensados de la manera descrita por la resoluciéon de rompecabezas,
disminuyeron su MI en comparacién con los del grupo control (no re-
compensados). Deci interpret6 estos resultados del siguiente modo: las
recompensas disminuyeron la MI porque cambiaron el locus de causali-
dad de la conducta de interno a externo, es decir, disminuyeron la per-
cepcion de autodeterminacion de los sujetos.

Este procedimiento experimental presentaba dos debilidades metodolégicas

importantes:

1) El investigador principal se encontraba fisicamente presente en la habita-
cién donde los sujetos resolvian los rompecabezas, con lo que de alguna ma-
nera podria transmitirles, de manera involuntaria e inconsciente, sefiales su-

tiles sobre las hipotesis del estudio.

2) El investigador principal era quien media la MI por medio del procedimien-
to de libre eleccién de tarea, lo cual podria introducir distorsiones, también
involuntarias e inconscientes, en la evaluaciéon (estas dos limitaciones meto-

dolégicas se conocen como efecto Rosenthal).

La correccién de estas limitaciones dio lugar a lo que Deci denominé el pa-
radigma general de una sola sesion. Como su mismo nombre indica, este pro-
cedimiento consta de una sola sesién durante la cual el sujeto trabaja en la
tarea propuesta (en las condiciones establecidas para su grupo experimental:
recompensa, no recompensa, retroalimentacion, etc.). Mientras el sujeto tra-
baja, el experimentador se encuentra en una habitaciéon adyacente, comuni-
cado con el sujeto por medio de un interfono y un espejo de visiéon unidirec-
cional. En este procedimiento, a diferencia del anterior, sélo se evaltaa la MI
en una ocasion, después de la manipulacién experimental (que se denomina
un disefio solo después). Al asignar al azar los sujetos a los diferentes grupos
experimentales, se espera que su MI previa a la manipulacion sea parecida.
La evaluaciéon de su MI posterior, que se basa en la tarea de libre eleccion, la
realiza un segundo investigador que desconoce la condicion experimental a
la cual pertenece el sujeto, y que esta fuera de la vista de éste. Si observamos
al sujeto por medio de otro espejo unidireccional, se mide el tiempo en que

trabaja libremente en la tarea experimental.
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Utilizando este procedimiento, Deci y sus colaboradores realizaron docenas de
estudios con diferentes tipos de tareas (rompecabezas, juegos de ordenador,
dibujos y anagramas) y distintos tipos de recompensas (dinero, juguetes, bo-
nos, golosinas y elogios verbales). Se manipularon también otras variables co-
mo la expectativa de recompensa (anuncidndola previamente o no) y la salida
de la recompensa (haciendo que ésta estuviera fisicamente presente o ausen-
te, durante la realizacién de la tarea). Como veremos con posterioridad, los
resultados de estos experimentos cerca de los efectos de la recomspensa sobre
la MI son variados y, a veces, contradictorios.

Influencia de la retroalimentacion (feedback) del rendimiento sobre la
competencia percibida

Segun la teoria de la evaluacion cognitiva, la informacién a posteriori que el
investigador proporciona al sujeto sobre su actuacion durante la tarea influye
sobre su MI ulterior en la medida en que modifica su competencia recibida.
La informacion sobre un buen rendimiento (retroalimentacién positiva) me-
jora la competencia percibida y la MI; la informacién sobre un rendimiento
insuficiente (retroalimentacién negativa) perjudica la competencia percibida
y la ML

El primer experimento sobre la influencia de la retroalimentacién positiva en
la MI lo llevé a cabo Deci en 1971 utilizando un procedimiento muy parecido
al paradigma de una sola sesién y una tarea de rompecabezas. Deci encontro,
de acuerdo con lo que se esperaba, que los sujetos que recibieron retroalimen-
tacion verbal positiva mostraron en la evaluaciéon posterior una MI mayor que
los sujetos del grupo control que no recibieron ningan tipo de retroalimenta-
cion. Deci, Cascio y Krusell (1973) llevaron a cabo el primer experimento sobre
la influencia de la retroalimentacion negativa («has resuelto el rompecabezas
correctamente, pero has necesitado un tiempo superior a la media»). Los suje-
tos que recibieron retroalimentaciéon negativa mostraron una MI mas baja que
los del grupo control que no recibieron ningin tipo de retroalimentacion.

El experimento en nuestra opinién mas completo sobre los efectos de la re-
troalimentacién en la Ml lo llevaron a término Vallerand y Reid (1983). Estos
autores estudiaron de forma conjunta, en un solo experimento, los efectos de
la retroalimentacién positiva y de la retroalimentacion negativa sobre la MI.
En su investigacion utilizaron a estudiantes de educacién fisica que tenian que
realizar una tarea de mantenimiento del equilibrio en un aparato llamado es-
tabilimetro. Después de realizar unos ensayos de prueba y de medir la MI por
la tarea mediante un cuestionario, seleccionaron a 84 sujetos con un nivel
intermedio de la MI y les asignaron una de tres condiciones experimentales:
retroalimentacion positiva, retroalimentacién negativa y grupo control sin re-
troalimentacion. Después de realizar la tarea en una de estas condiciones, se
midi6 la competencia percibida de los sujetos, y después su MI por la tarea (de
nuevo mediante cuestionario). Los estudiantes que recibieron retroalimenta-

cién positiva mostraron una competencia percibida mayor y una MI también

Parece uno, pero son tres

En el articulo de Deci (1971)
se describen tres experimentos
diferentes: dos sobre los efec-
tos de las recompensas en el
M, y uno sobre los efectos de
la retroalimentacién verbal po-
sitiva.
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mas alta que los del grupo control y que los que recibieron retroalimentacién
negativa; estos ultimos, a su vez, mostraron competencia percibida mas baja
y también la MI mas baja que los del grupo control. Los autores interpreta-
ron los resultados en el sentido de que los cambios en la MI se deben a los
cambios en la competencia percibida producidos por los diferentes tipos de
retroalimentacion.

Resultados: sintesis e interpretacion

Como apuntabamos con anterioridad, los resultados de los numerosos estu-
dios sobre los efectos de las recompensas en la MI son variados y a veces con-
tradictorios, al menos en apariencia. En unos casos se ha encontrado que dis-
minuyen la MI; en ocasiones, que la aumentan, y en otras, que no varia. En
un intento de poner un cierto orden en estos resultados dispares, Ryan, Mins
y Koestner (1983) sefialaron que, de hecho, en estos experimentos las recom-
pensas se aplicaron con diferentes criterios (contingencias de recompensa), y

propusieron la taxonomia de contingencias de recompensa siguiente:

a) Recompensa no contingente con la tarea. El sujeto recibe los incentivos
simplemente por participar en el experimento, independientemente de lo que
haga (este tipo de contingencia es parecido a la contingencia del trabajo por

horas).

b) Recompensa contingente con la tarea. El sujeto recibe los incentivos por
trabajar en la tarea o por acabarla, pero sin tener en cuenta la calidad de la eje-
cucion (es lo que en la vida real corresponderia al sistema de trabajo a destajo).

¢) Recompensa contingente con la calidad de la ejecucioén. S6lo se proporcio-
nan los incentivos si se alcanza un determinado nivel de calidad en la reali-
zacion de la tarea. Por ejemplo, colorear un dibujo sin salir una sola vez del
contorno.

d) Recompensa contingente competitiva. Los sujetos compiten los unos con
los otros por un ntmero limitado de recompensas, mdas pequefio que el na-
mero de competidores. S6lo se obtiene la recompensa si se rinde mas que el

competidor.

Los resultados encontrados segun la contingencia de recompensa se pueden

resumir del modo siguiente:

1) Las recompensas no contingentes con la tarea (recompensas por participar)

no afectan a la motivacion intrinseca previa.

2) Las recompensas competitivas disminuyen la motivacién intrinseca.

Lectura recomendada

Una de las descripciones mas
completas y detalladasde los
resultados de los experimen-
tos sobre recompensas y mo-
tivacion intrinseca es el ca-
pitulo del libro escrito por
Morales y Gabiria (1990). «La
motivacién social». En: S. Pa-
lafox; J. Villa (ed.). Motivacion
y emocion. Madrid: Alhambra.
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3) Las recompensas contingentes con la realizacién de la tarea disminuyen la
motivacion intrinseca alta, pero incrementan la motivacién intrinseca baja.

4) Las recompensas contingentes con la calidad de la ejecucion, en la mayoria
de los estudios, incrementan la MI, si comparamos este procedimiento con un
grupo de control al cual no se proporciona ningan tipo de recompensa.

Por lo que respecta a la influencia sobre la motivacion intrinseca de la expec-
tativa y el efecto de la recompensa, se ha encontrado que: 1) sélo las recom-
pensas anunciadas previamente, y por lo tanto esperadas, disminuyen la mo-
tivacién intrinseca; y 2) las recompensas disminuyen la motivacién intrinseca
cuando son muy manifiestas (su presencia en el entorno se destaca mediante

varios procedimientos), pero no a la inversa.

Los resultados de la mayoria de los estudios sobre los efectos de la retroalimen-
tacion (feedback) del rendimiento en la motivacion intrinseca muestran que
la retroalimentacion positiva (informacion verbal sobre un buen rendimien-
to en la tarea) incrementa la motivacion intrinseca, mientras que la retroali-
mentacién negativa la disminuye. Los resultados sobre la influencia de la re-
troalimentacién en la motivacién intrinseca son, en este sentido, mas claros

y consistentes que los relativos a los efectos de las recompensas.

En el afio 1975, Deci identificaba retroalimentacién positiva con recompensa
verbal/social. Si se acepta esta identificacion, se puede concluir que, efectiva-
mente, las recompensas sociales incrementan la MI, a diferencia de las recom-
pensas materiales (dinero, golosinas, etc.) que producen varios efectos. Perso-
nalmente, pensamos que esta identificacién no es correcta. La retroalimenta-
cién positiva es mds que una simple recompensa verbal, ya que aporta nor-
malmente informacién para mejorar el rendimiento, o para incidir sobre la
interpretacion (atribucion causal) del rendimiento. En el libro de Deci y Ryan
(1985), ya no se mantiene la identificacién entre retroalimentacién informa-
tiva y recompensa verbal.

Deci y Ryan (1985) interpretan del modo siguiente los resultados que hemos
resumido como favorables a la teoria de la evaluaciéon cognitiva: cuando se
proporciona retroalimentacion informativa, si es positiva, potencia la percep-
ciébn de competencia y, a su vez, favorece la MI. Contrariamente, la retroali-
mentacion negativa disminuye la competencia percibida y la motivacién in-
trinseca. El uso de recompensas extrinsecas perjudica la MI porque disminuye
la percepcion de autodeterminaciéon y cambia el locus de causalidad de interno

a externo.

No obstante, hay que plantear algunas objeciones a esta interpretacién. La
primera y més importante es que en la gran mayoria de estos estudios no se
evaluaron las percepciones de competencia y autodeterminacion, y por lo tan-
to, resulta empiricamente imposible comprobar su papel como mecanismos

mediadores de la motivacion intrinseca. Otras objeciones se refieren a incon-
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sistencias puntuales entre la interpretacion global y los resultados de algunos
estudios concretos; asi, las recompensas contingentes con la calidad de la eje-
cucion son mas controladoras que las contingentes con la tarea, y esto signi-
fica que perjudicarian mas la percepcién de autodeterminacién. Sin embargo,
los datos empiricos muestran que las recompensas contingentes con la calidad
de la ejecucion, en comparaciéon con las contingentes con la tarea, favorecen

mas la motivacién intrinseca.

5.3.2. La teoria cognitiva social

En su teoria cognitiva social (TCC), Bandura (1986) realiz6 uno de los anélisis,
seglin nuestra opinién, mas brillantes de la MI. Este anélisis contiene una cri-
tica aguda de algunos aspectos de la teoria de la evaluacién cognitiva y una
propuesta tedrica propia sobre la MI derivada de esta critica. Por otra parte,
Bandura inicié una linea de investigaciéon empirica derivada de su enfoque
tedrico de la MI. En este subapartado trataremos de manera sucesiva estos tres
aspectos.

1) Criticas a la teoria de la evaluacion cognitiva

Segin nuestra opinion, la critica de Bandura (1986) a la teoria de la evaluacion

cognitiva puede desglosarse en los puntos siguientes:

a) Inverificabilidad de la influencia de las necesidades psicoldgicas de autode-
terminacién y competencia. Segin la TEC, la MI se debe a las necesidades psi-
cologicas (variables internas muy parecidas a los impulsos) de autodetermina-
cién y competencia; sin embargo, en la gran mayoria de los estudios basados
en la TEC, no se evalian de manera independiente estas variables. Por eso, no
puede comprobarse la influencia causal sobre la MI ni su papel mediador de
los efectos de los acontecimientos externos sobre la MI:

«Las teorias de los impulsos son demostrables cuando éstos se miden de manera inde-
pendiente de la conducta que se supone que activan. Si se toman las variaciones en la
ejecuciéon de la tarea como signos de variacién de la intensidad de las necesidades de
autodeterminacién y competencia, la circularidad despoja a la teoria de valor predictivo
y explicativo..., los datos sobre la existencia de un doble vinculo entre la aplicaciéon de
incentivos, la percepcion de autodeterminacién y el interés intrinseco en la actividad
constituyen la demostracién més potente de la teoria.»

Bandura (1986, pag. 268).

Paradojas de la vida

Es realmente curioso que la
teorfa de la evaluacién cogni-
tiva, que se basa en la critica
de White al concepto clasico
de impulso, proponga como
determinantes personales de

la motivacién intrinseca los im-
pulsos psicolégicos de autode-
terminacién y competencia.
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b) Falta de criterios objetivos para la clasificacion (a priori) de los acontecimien-
tos externos como controladores o informativos. La distincion entre aconte-
cimientos controladores e informativos es facil de establecer en el campo teo6-
rico, pero los acontecimientos reales que pueden afectar a la MI son dificiles
de clasificar porque tienen multiples vertientes. Por eso, las clasificaciones de
los acontecimientos externos en las investigaciones sobre la TEC son intuiti-
vas y muchas veces a posteriori. Asi, en principio, las recompensas basadas en
la calidad de la ejecucion se consideraron més controladoras que las basadas
en la realizaciéon de la tarea, porque comportan un criterio de recompensa
mas exigente. Cuando los datos empiricos mostraron que el primer tipo de
contingencia favorece la MI, las recompensas contingentes con la calidad de
la ejecucién se reetiquetaron como informativas. Hasta que no tengan crite-
rios objetivos para clasificar los acontecimientos externos como informativos

o controladores, no puede contrastarse de forma adecuada la TEC.

c) Escasa relevancia social de la investigacion empirica. La mayoria de las in-
vestigaciones basadas en la TEC se ha centrado en estudiar como los aconte-
cimientos externos afectan a tareas en las cuales las personas ya tienen un in-
terés alto. Este enfoque tiene una importancia social muy limitada si lo com-
paramos con otro cuyo objetivo es estudiar qué se puede hacer para que tareas
en principio aburridas se conviertan en interesantes intrinsecamente. De he-
cho, la mayoria de las actividades en las cuales las personas se lo pasan bien,
en principio, ha tenido poco interés o ninguno para ellas (los nifios no nacen
con un interés innato por componer poesias, dar patadas a una pelota, tocar
el piano o coleccionar sellos).

2) Concepcion de la MI desde la teoria cognitiva social

Segun la TCS, las conductas motivadas intrinsecamente (las que uno empren-
de porque se divierte haciéndolas) no estan reguladas por las necesidades psi-
colégicas globales e innatas de autodeterminacién y competencia, sino por las
consecuencias afectivamente positivas que genera de una manera natural y
espontanea su ejecucion (incentivos intrinsecos). En otras palabras, una con-
ducta motivada intrinsecamente es aquella cuya ejecucién esta regulada, prin-

cipalmente, por los incentivos intrinsecos que produce.

En la TCS (Bandura, 1986), se proponen dos dimensiones o criterios objetivos
para distinguir entre incentivos intrinsecos y extrinsecos y para establecer las
diferentes categorias de incentivos intrinsecos (observad la figura siguiente).
Estas dos dimensiones son la contingencia (tipo de relacion entre la conductay
los incentivos) y el locus (lugar o ubicacion donde se producen los incentivos).
La contingencia puede ser natural (los incentivos son consecuencias naturales
de la conducta) o arbitraria (los incentivos son consecuencias relacionadas con
la conducta por criterios o convencionalismos sociales). El locus es externo si
los incentivos son acontecimientos que se producen en el entorno (fuera del

sujeto), y es interno si son acontecimientos que se producen en el sujeto.

iInforman o controlan?

Consideremos el caso de un
cantante de 6pera que exige
unos honorarios altisimos por
cada actuacion. ;Son controla-
dores o informativos los hono-
rarios que recibe? Si son con-
troladores, ;controla el em-
presario al cantante o es éste
quien controla al empresario?
Si son informativos, ;se corres-
ponden con la calidad del can-
tante o dependen de otras va-
riables?
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Contingencia

Natural Arbitraria

Locus Externo Intrinseco Extrinseco
de

control Interno Intrinseco Intrinseco

Clasificacion de los incentivos en intrinsecos y extrinsecos segin la contingencia (natural-arbitraria) y el locus de control (interno-
externo).

Segun la TCS, los incentivos extrinsecos son consecuencias de la conducta ar-
bitrarias y externas y positivas afectivamente. Todas las demdas combinaciones
de las dimensiones de contingencia y de locus dan lugar a incentivos intrin-
secos (consecuencias naturales y consecuencias internas de la conducta). Ilus-

traremos con ejemplos cada una de las cuatro categorias de incentivos.

a) Incentivos intrinsecos naturales-externos. En este caso, se trata de cambios
que tienen lugar en el entorno y que constituyen consecuencias naturales de
la conducta. Ejemplos de este tipo de incentivos intrinsecos son los sonidos
agradables producidos por el manejo habil de un instrumento musical, las vis-
tas maravillosas que puede contemplar un escalador o las sensaciones tactiles
agradables que experimenta un nadador en la piscina.

b) Incentivos intrinsecos naturales-internos. Este tipo de incentivos intrinse-
cos esta constituido por los cambios fisioldgicos y las sensaciones propiocepti-
vas e interoceptivas agradables que se derivan de forma natural de la ejecucion
de algunas actividades. Un ejemplo de este tipo de incentivos intrinsecos son
las sensaciones de bienestar corporal producidas por el ejercicio fisico, una vez
superada la etapa inicial de las agujetas.

¢) Incentivos intrinsecos arbitrarios-internos. Esta categoria de incentivos in-
trinsecos se refiere a los fenémenos psicologicos que se derivan del éxito en
la realizacién de una determinada conducta como el fortalecimiento de la au-
toeficacia y las emociones positivas relacionadas con el éxito. Segiin Bandura,
los incentivos intrinsecos de esta categoria son los més importantes en la re-

gulaciéon de la motivacion.

El caricter arbitrario de la contingencia entre la conducta y las variables psi-
cologicas mencionadas se refiere al hecho de que no dependen de niveles fijos
de rendimiento (dificultad de la tarea), sino de criterios personales que se for-
man a partir de la particular historia de aprendizaje social de cada individuo.
No obstante, una vez formados estos criterios personales de rendimiento, las
emociones relacionadas con el éxito se derivan de ellos de manera casi auto-
matica. La obtenciéon de un aprobado en una asignatura no genera invaria-

El placer de la conquista

Para un escalador, volver a co-
ronar la misma cima siguien-
do una ruta ya conocida y en
condiciones climaticas idénti-
cas constituye algo falto de in-
terés, aunque le continde ofre-
ciendo unas vistas maravillo-
sas. Esta meta ya conquistada
no constituye un reto para él,
y, por lo tanto, su éxito no le
permitira fortalecer su autoefi-
cacia ni experimentar emocio-
nes positivas.
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blemente respuestas emocionales positivas en todos los estudiantes. Producira
satisfaccion en aquellos que aspiran a un aprobado, pero no en los que aspiran
a un sobresaliente.

d) Incentivos extrinsecos. Estan constituidos por acontecimientos que son por
si mismos de naturaleza social, o por objetos y acontecimientos que se rela-
cionan con la conducta por medio de convenios sociales. Las felicitaciones
por una tarea bien hecha, los aplausos después de una actuacién o el dinero
recibido por hacer un trabajo constituyen ejemplos de incentivos extrinsecos.

3) Investigaciéon empirica

La linea de investigacion sobre la MI planteada a partir de la TCS pretende
estudiar los procedimientos con el fin de incrementar el interés intrinseco por

tareas en principio aburridas de acuerdo con su critica a la TEC.

El estudio clasico, en este sentido, lo realizaron Bandura y Schunk (1981), en
el cual examinaron la relacion entre el establecimiento de objetivos, la auto-
eficacia, el rendimiento y la motivacién intrinseca en una tarea matematica:
resolver problemas de restas. En este estudio experimental, nifios de seis y sie-
te afios, muy poco habiles en la resolucién de restas, participaron en un pro-
grama de autoaprendizaje durante siete sesiones de treinta minutos. En estas
sesiones tenian que resolver un total de siete cuadernos de restas dirigidas de

manera estandar por un tutor.

El programa autoinstructivo se llevé a término en cuatro condiciones diferen-
tes (diez nifios en cada una), definidas por los objetivos asignados a cada gru-
po de nifios. En la condicién de metas proximas se pidi6 a los nifios que re-
solvieran un cuaderno de restas en cada sesion; en la de metas distales se les
propuso tener resueltos todos los cuadernos al final de la séptima sesion; en la
condicion sin metas se les dejo trabajar a su aire, sin explicitar ningtn tipo de
objetivo. En un cuarto grupo (control), tnicamente se evalu6 el rendimiento
y la autoeficacia, sin aplicar el programa de aprendizaje. Los nifios de la con-
dicién metas proximas fueron los que mostraron mas habilidad, mas autoefi-

cacia y mas interés intrinseco por la tarea.

Por otra parte, independientemente de la condicién de entrenamiento, los
sujetos con autoeficacia alta mostraron mas interés intrinseco que los de au-
toeficacia baja. El interés intrinseco se evalu6 mediante el procedimiento de
eleccion de tarea, en una sesion aparte, un dia después de la evaluacion del
rendimiento y de la autoeficacia.

Manderlink y Harakiewicz (1984) estudiaron también la influencia del esta-
blecimiento de objetivos sobre el rendimiento, la expectativa de éxito y la MI,
pero a partir de un interés inicial alto por la tarea (resolucién de rompecabe-
zas verbales). Compararon los efectos sobre las variables mencionadas de una

condiciéon de metas proximas, una condicién de metas lejanas y una condi-

Delicatessen metodolégicas

En el estudio de Bandura y
Schunk (1981), para medir la
autoeficacia de los nifios de
seis y siete afios para hacer res-
tas, primero se les ensefi6 a
utilizar correctamente las esca-
las de evaluacién. Para ello se
les propuso que hicieran saltos
de longitud de diferentes dis-
tancias y se les pedia que auto-
evaluaran mediante escalas de
cien puntos la capacidad que
crefan tener para efectuar los
diferentes saltos.
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cion sin metas. La condicion de metas proximas generd expectativas de éxito
mayores, pero la condiciéon de metas lejanas fue la que produjo un incremento
mas alto de la motivacion intrinseca. Estos autores consideran que sus resul-
tados constituyen un corolario (completan) de los obtenidos por Bandura y
Schunk (1981): el establecimiento de metas proximas, que promueve un desa-
rrollo mas alto de la autoeficacia, es un procedimiento adecuado para fomen-
tar la MI para tareas inicialmente poco interesantes; cuando la MI inicial para
una tarea es media/alta (y también la autoeficacia), el mejor procedimiento
para mantenerla e incluso incrementarla parece que es el establecimiento de
metas lejanas (en este caso, la utilizacion de metas proximas afectaria negati-

vamente a la percepcién de autodeterminacion).

Considerados de manera conjunta, los resultados de Bandura y Schunk
(1981) y los Manderlink y Harakiewicz (1984) sugieren la existencia de
un efecto umbral en la relacion entre la autoeficacia y la MI: el incre-
mento de la autoeficacia mas alla de valores moderados/altos no genera

incrementos correlativos en el interés intrinseco.

5.3.3. Teoria del flujo
1) El modelo teérico global del flujo

En 1975, Csikszentmihalyi propuso un modelo para explicar la experiencia de
flujo que las personas experimentan cuando realizan un tipo determinado de
actividades. Este modelo aparece representado en la figura que viene a conti-

nuacion.



© FUOC « PID_00265541 94

Motivacion

Ansiedad

Desafios

3 ¥

Aburrimiento

Habilidades

El modelo global de flujo de Csikszentmihalyi

Tal como puede observarse en la figura anterior, la experiencia de flujo
depende de la relacion entre dos variables: la dificultad de la tarea (reto
o desafio) y el nivel de habilidad del sujeto para llevarla a término; o
mejor dicho, de la correspondencia entre la percepcién que tiene el su-
jeto de la dificultad de la tarea y la percepcién de su habilidad (autoefi-
cacia), ya que las variables que en realidad se miden mediante la MME
son los juicios del sujeto. La proporcion desafios/habilidades necesaria
para que la persona experimente flujo mental tiene que aproximarse a
la unidad, representada en la figura por la linea en diagonal; en otras
palabras, la persona experimentaré flujo cuando su percepcion de ha-
bilidad se corresponda con la dificultad de la tarea (reto 6ptimo). Si la
dificultad de la tarea supera ampliamente las habilidades del sujeto, y
la tarea es importante, experimentara ansiedad. Si las habilidades y, en
consecuencia, la autoeficacia, son muy superiores a la dificultad de la
tarea, el sujeto se aburrira.

El modelo representado en la figura es un modelo global, en un doble sentido.
Por una parte, pretende explicar la experiencia de flujo de diferentes sujetos,
con diferente grado de habilidad respecto de una misma tarea; un sujeto con
una habilidad baja (una puntuacién de tres) puede experimentar flujo (si la
dificultad de la tarea es también baja), de la misma manera que un sujeto con
habilidad alta (una puntuacién de ocho). Por otra parte, es un modelo apli-

La diagonal del flujo

A un pianista principiante

le puede resultar desafiador
aprender las claves correspon-
dientes a las diferentes notas,
y puede sentir el flujo s6lo con
el hecho de ejecutar las claves
en el teclado. Cuando ya do-
mina la ejecucién de las esca-
las, necesita nuevos desafios
para experimentar el flujo, si
no se aburrira. Como descri-
be con matices un poco litera-
rios el mismo Csikszentmihal-
yi (1998), «la diagonal de flujo
representa una calle de direc-
cién Gnica hacia una compleji-
dad creciente».
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cable a muchas tareas diferentes; en principio, cualquier tarea puede generar
experiencia de flujo, si la dificultad se corresponde con las habilidades. Este
modelo es también diacrénico: permite explicar como evoluciona a lo largo
del tiempo la experiencia de flujo para una actividad concreta en un sujeto
concreto. Para que una tarea continte generando flujo, el sujeto tiene que fi-
jarse progresivamente retos nuevos a medida que aumenta su destreza.

2) La investigacion empirica y el modelo especifico de flujo

Asi como las investigaciones basadas en la TEC y la TCS son de caracter experi-
mental, las derivadas de la teoria del flujo son de caracter observacional/corre-
lacional y se han llevado a término utilizando procedimientos como el MME,
otros cuestionarios de autoinforme para medir el flujo y entrevistas. Una gran
parte de las investigaciones empiricas iniciales tuvo como objetivo someter
a prueba la prediccion central de la teoria: la experiencia de flujo, con sus
diferentes dimensiones, se producird cuando las habilidades del sujeto se co-
rrespondan con la dificultad de la tarea. Estas primeras investigaciones fueron
un poco frustrantes: a pesar de las numerosas muestras estudiadas y el refina-
miento progresivo del cuestionario utilizado en el MME, no se encontr6 la
relacion prevista entre la proporcion desafios/habilidades y el conjunto de las
dimensiones mas importantes de la experiencia de flujo: alta concentracion,
alta creatividad, alta sensacion de control y elevada satisfaccion/disfrute du-

rante la realizacion de la tarea.

En el afio 19835, el equipo de Fasto Massimini, de la Universidad de Milan (con-
sultad Massimini y Carli, 1986) hizo una aportacion interesante metodoldgica
en esta linea de investigacion. La aportacién consisti6 en transformar las pun-
tuaciones directas reunidas mediante el MME en puntuaciones Z utilizando la
puntuacién media del sujeto en cada una de estas variables. Al llevar a cabo
esta transformacion de las variables, se observé que la congruencia desafios/
habilidades genera flujo cuando estas variables superan el valor medio para
cada sujeto particular (puntuacién Z superior a cero). Este hallazgo empirico
tuvo un corolario tedrico interesante: la formulacién de un modelo especifico
(para un sujeto particular en una tarea particular) de la experiencia de flujo
(observad la figura siguiente).

Lectura complementaria

La exposicién mas reciente y
sistematica del modelo teori-
co de flujo (global y especifi-
co) y de la investigacion em-
pirica sobre éste se encuentra
en Csikszentmihalyi (1998).
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El modelo especifico de flujo. El origen de la experiencia 6ptima se encuentra en la media de desafios y habilidades (sélo por

encima de aquel punto se empieza a experimentar).

Segan este modelo, un sujeto concreto en una actividad concreta s6lo
experimentard flujo cuando sus habilidades se ajusten al nivel de difi-
cultad de la tarea, y ésta sea media/alta para este sujeto en aquel mo-
mento. Si la dificultad y la habilidad son bajas, la persona experimen-
tara apatia; si la dificultad es alta y la habilidad baja, se producira an-
siedad; y si la dificultad es baja y la habilidad alta, el sujeto se aburri-
ra. El modelo especifico de flujo (para un sujeto concreto respecto de
una tarea concreta en un momento concreto) de la figura anterior no
es contradictorio, sino complementario, con el modelo global y diacr6-

nico de la figura.

Las predicciones del modelo especifico de flujo han recibido confirmacién
empirica en un estudio hecho por Massimini y Carli (1998) con una muestra
de estudiantes de instituto en la ciudad de Milan. Los resultados de este estu-
dio, resumidos en el grafico siguiente, muestran como cuatro de los compo-
nentes basicos de la experiencia de flujo (concentracion, sensacién de control,
percepcion de control y satisfaccion) s6lo adquieren valores altos (expresados
en puntuaciones Z) cuando la dificultad de la tarea y la habilidad del sujeto

son medias/altas.
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Resultados de la investigaciéon de Massimini y Carli (1998). Las puntuaciones
altas en concentracién, creatividad, percepcion de control, satisfaccién y ex-
periencia de flujo s6lo se producen cuando la dificultad de la tarea y las habi-

lidades del sujeto son altas.

Por otro lado, y aunque sea un poco chocante, las actividades en las cuales
los estudiantes manifestaron que experimentaban flujo son, por orden decre-
ciente de frecuencia, realizar tareas escolares (34% del total de experiencias de
flujo), interactuar con comparieros (28%), pensar (8%), actividades artisticas
(7%) vy leer (5%).

5.4. Procedimientos para fomentar la motivacion intrinseca

Como sefial6 acertadamente Bandura (1986), el enfoque mas relevante desde
un punto de vista social, en la investigacion sobre la M1, es el que se ocupa de
estudiar y aplicar procedimientos para fomentar la MI para tareas que suscitan

en principio poco interés.

En la actualidad, tenemos bastante conocimiento sobre estos procedimientos.

Proponemos su clasificacion en tres grandes categorias:

1) Procedimientos centrados en la presentacion y planificacion de las tareas.
Incluiriamos aqui la participacion en la toma de decisiones, la variedad y no-
vedad en el contenido de las tareas (para evitar la rutina y el aburrimiento), y

las técnicas de establecimiento de objetivos. Al utilizar estas técnicas, se debe
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procurar que la dificultad de las metas se adecue a las habilidades del sujeto y
que éste participe en el establecimiento de metas, para potenciar su grado de
compromiso y su sentido de autodeterminacién personal.

2) Procedimientos centrados en la ensefianza de habilidades. Los procedimien-
tos que parece que facilitan al maximo la adquisiciéon de habilidades nuevasy
el fortalecimiento de la autoeficacia son los de modelado participante en los
cuales el sujeto, en primer lugar, observa la habilidad en cuestion y, después,
la practica, y recibe retroalimentacion adecuada para corregir los errores.

3) Procedimientos de aplicacion de incentivos extrinsecos. En muchos casos,
para motivar el aprendizaje de habilidades nuevas implicadas en la ejecucién
de una tarea y fomentar el interés intrinseco por ella, no hay maés remedio,
en las etapas iniciales, que utilizar incentivos extrinsecos (premios, alabanzas,
etc.). En este caso, se tiene que procurar que los incentivos mencionados sean
contingentes con la calidad de la ejecucioén y con el progreso individual (no
contingentes con la tarea) y que sean tan poco salientes como sea posible. A
medida que el sujeto mejora sus habilidades, se pueden ir retirando de manera
progresiva los incentivos extrinsecos, ya que la actuacién hébil producird sus

propios incentivos intrinsecos.

Estos procedimientos pueden aplicarse por separado o combinandolos en una
sola intervencién, y potencian la MI por medio de los procesos mediadores

especificados en la figura que viene a continuacién.

Procedimientos Procesos Motivacion intrinseca

Participacion en la
toma de decisiones [ .

Retroalimentacion r———_ Tl

Linf A ) Aumento de —
verh: ormativa N . .
croabintorma la autodeterminacion Fleccion de
y artificial ! ] Fleccion de
I a tarea
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fariedad en i R —
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la tarea 5 -k - . ' L mplicacion
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4 u | Ve Disfrute/interas
T . i competencia
Establecimiento Aumento de i ||
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rendimienta)
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Calidad de
la ejecucion
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individua

Procedimientos y procesos en el desarrollo de la motivacién intrinseca.
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5.5. La motivacion extrinseca

Quiza la mejor manera de definir la motivacion extrinseca es por oposicién a
la motivacioén intrinseca. En esta acotacion de significados nos puede resultar
de utilidad la clasificacion de incentivos intrinsecos y extrinsecos propuesta
por Bandura (1986) en su teoria cognitiva social. A partir de esta propuesta
podemos definir como conducta motivada extrinsecamente toda aquélla en
la cual el esfuerzo y la persistencia estan regulados principalmente por incen-
tivos externos (objetos o acontecimientos que se producen en el entorno) y
de contingencia arbitraria (relacionados con la conducta para una convencién

social).

El trabajador que se esfuerza porque le pagan, pero no le gusta su trabajo; el
nifio que practica un deporte porque es una ocasion de estar con sus amigos;
el adolescente que se esfuerza en los estudios porque su padre le ha prometido
una moto; o el ejecutivo que sélo vive por el trabajo con el objetivo de escalar
puestos en su empresa. Todos estos casos constituyen ejemplos de conductas
motivadas extrinsecamente. No obstante, también se consideran conductas
motivadas extrinsecamente las que tienen como finalidad principal la evita-
cién del castigo. Asi, el soldado que se esfuerza en sus tareas para evitar una
semana entera de guardias en el cuartel, o el nifio que hace sus deberes para
que los padres no lo rifian constituyen también ejemplos de motivacion ex-

trinseca.

De hecho, una gran parte de los estudios y procedimientos incluidos en el
epigrafe de condicionamiento instrumental estaria, quiza, mejor ubicada con
la etiqueta de procedimientos de motivacion extrinseca. Algunos psicélogos
actuales de la motivacion como Heckhausen (1991) han descrito de forma
brillante este cambio de perspectiva, que resumimos personalmente en los
puntos siguientes:

a) Tradicionalmente, solia afirmarse que mediante los procedimientos de con-
dicionamiento instrumental se aprenden respuestas nuevas. No obstante, po-
co a poco, los estudios experimentales y los anélisis te6ricos han demostrado
que eso no es exactamente asi. En el procedimiento de reforzamiento positivo
se aprende, hasta cierto punto, una conducta nueva durante la fase de mode-
lado de respuesta. Sin embargo, una vez que, establecida la respuesta nueva,
se aplica un programa de reforzamiento parcial o un procedimiento de extin-
cién, no se aprende ni se olvida ninguna respuesta nueva; s6lo se producen

cambios en la ejecucion de la conducta adquirida.

b) A partir del analisis de los experimentos sobre las conductas de evitacion,
Bolles (1975) lleg6 a la conclusion de que los animales no aprenden conductas
de evitacién nuevas diferentes de las aportadas por su repertorio natural/eco-
légico. En todo caso, aprenden a regular estas conductas segun las expectativas

nuevas adquiridas durante el entrenamiento.

Motivacion extrinseca

Una descripcién detallada y
clara de los procedimientos de
motivacién extrinseca puede
verse en el capitulo 5 del libro
de Reeve (1992).
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¢) Se pueden aprender conductas nuevas (recorrer un laberinto) sin que se
hayan reforzado, como se demostr6 ya hace muchos afios en los experimentos
de aprendizaje latente (Tolman, 1932). Las recompensas son necesarias para
la ejecucion, pero no para el aprendizaje de conductas nuevas.

Este cambio de perspectiva ha llevado a algunos autores (Reeve, 1992) a reeti-
quetar los diferentes procedimientos de condicionamiento instrumental co-
mo procedimientos de motivacién extrinseca. Estos son (observad la figura
siguiente) el reforzamiento positivo continuo y parcial (programas de reforza-
miento), el reforzamiento negativo, la extincion y el castigo. Personalmente,
estamos de acuerdo con este cambio de perspectiva, siempre que las conse-
cuencias recompensantes utilizadas en estos procedimientos sean externas y

arbitrarias.

Valencia de las consecuencias

Pasitiva Negativa
@
©  Presentadasa Refuerzo positivo Castigo
88 la persona (continuo, parcial) positivo
ol
5T
Sc
¢S Refuerzo negativo
E Aol Retiradas a Omision (supresion y evitacion
(W} la persona (castigo negativa) de consecuencias

negativas)

Procedimientos de motivacion intrinseca

Por extension de lo anterior, nos atrevemos a proponer que las técnicas de mo-
dificacién de conducta, basadas en los procedimientos de condicionamiento
instrumental, son propiamente intervenciones de caracter motivacional, pro-
cedimientos de motivacion extrinseca, y no experiencias de ensefianza/apren-
dizaje.

Dos tipos de castigo

a) Positivo: «Pértate bien o re-
cibiras».

b) Negativo: «Si no te comes
el pescado, te quedas sin pos-
tre».
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6. Campos de aplicacion de la psicologia de la
motivacion

En este apartado, presentaremos algunas aplicaciones de la psicologia de la
motivacién en tres areas importantes de la vida humana: la promocion de la
salud, la educacion escolar y el deporte y la educacion fisica.

6.1. Psicologia de la motivacion aplicada

Por psicologia de la motivacion aplicada entendemos la translacion de los enfo-
ques, los modelos, las variables y las técnicas motivacionales de caracter ge-
neral a &mbitos conductuales delimitados como la promocién de la salud, la
actividad educativa escolar, el deporte y la actividad fisica, la actividad laboral
o la actividad de consumo.

Creemos que, aunque hay varios campos de aplicacion, segin el area de activi-
dad considerada, los enfoques, los modelos, las variables y las técnicas son en
gran manera comunes a los diferentes ambitos. Por eso, desde nuestro punto
de vista, hay una psicologia de la motivacion aplicable y aplicada a diferentes

campos, y no varias y diferentes psicologias de la motivacién aplicadas.

Por otra parte, entendemos que la aplicacion de la psicologia de la motivacion
supone dos aspectos complementarios entre si:

a) Predecir la eleccidn, el inicio, el esfuerzo y la persistencia en la realizacién
de conductas concretas.

b) Intervenir sobre los determinantes (variables) motivacionales para incidir
sobre la eleccién, el inicio, el esfuerzo y la persistencia en la realizacién de
conductas concretas.

Teniendo en cuenta los comentarios anteriores, podriamos definir la
psicologia de la motivacion aplicada como la utilizacién de los enfoques,
modelos, variables y técnicas de la psicologia de la motivacién basica
para predecir e intervenir sobre la eleccion, el inicio, el esfuerzo y la
persistencia en la conducta en ambitos especificos de actividad.

Por razones de espacio, en este subapartado no trataremos todos los ambitos
de aplicacién de la psicologia de la motivacion, sino tan sélo unos cuantos: la
promocion de la salud, la actividad educativa escolar y el deporte y la actividad

fisica.
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6.2. Enfoques, modelos, variables, técnicas y agentes

motivacionales

Con la finalidad de utilizar un esquema conceptual minimamente unitario y
coherente en la presentacion de los &mbitos de aplicacién mencionados, y en
consonancia con las premisas que hemos planteado en el subapartado ante-
rior, consideramos conveniente delimitar lo que entendemos por enfoques,
modelos (teorias), variables y técnicas motivacionales.

En nuestra propuesta, los enfoques constituyen perspectivas de estudio de la
motivaciéon humana estructuradas en torno a constructos psicolégicos am-
plios como la motivacion de éxito, la motivacion intrinseca, la competencia
percibida o la cognicién social. En lo que concierne a perspectivas de un mis-
mo objeto de estudio, los enfoques pueden compartir, y comparten de hecho,
en algunos casos, aspectos comunes. Asi, la influencia motivacional de las ex-
pectativas y de las atribuciones causales se observa en los cuatro enfoques que

acabamos de enumerar.

Los modelos constituyen propuestas concretas de relaciéon entre variables mo-
tivacionales y de éstas con la conducta. En general, un enfoque suele incluir
varios modelos. Asi, por ejemplo, dentro del enfoque de la motivacién de éxito
podemos hablar al menos de tres modelos o teorias: la teoria de la necesidad
de logro (Atkinson, 1974), la teoria de la atribuciéon (Weiner, 1980) y la teoria
de la orientacién de metas (Duda, 1992; Nicholls 1984). El enfoque de la mo-
tivacién intrinseca incluye también varios modelos: la teoria de la evaluacion
cognitiva, la teoria cognitiva social y la teoria del flujo.

Las variables son los constructos especificos utilizados por los diferentes mo-
delos, y que actian como determinantes de la eleccion, el esfuerzo y la persis-
tencia en la conducta. Distintos modelos comparten algunas de las variables
o determinantes motivacionales.

Las técnicas motivacionales se refieren a los procedimientos que podemos uti-
lizar para modificar los determinantes y, en tltimo término, la conducta. Un
aspecto importante que debemos considerar es que no se da una correspon-
dencia biunivoca entre procedimientos o técnicas y determinantes. Es frecuen-
te que un determinante concreto pueda modificarse por medio de varios pro-
cedimientos diferentes. Por otra parte, hay procedimientos que se pueden uti-
lizar para modificar distintos determinantes, o casi mejor, que pueden actuar
modificando varios determinantes al mismo tiempo. Asi, por ejemplo, el es-
tablecimiento de objetivos, una de las técnicas motivacionales mas utiliza-
das, sirve para planificar metas préximas, especificas y realistas, pero al mis-
mo tiempo, de forma indirecta, incrementa la autoconfianza, y modifica muy
probablemente las atribuciones causales y también hace que mejore la moti-
vacion intrinseca para la tarea. Este efecto maultiple se debe a la influencia bi-

direccional (determinismo reciproco) entre las variables motivacionales.

Ved también

Consultad la teoria cognitivo-
social y la teorfa del flujo de
lossubapartados 5.3.2.y 5.3.3.
respectivamente en este mo-
dulo didéctico.
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En la tabla siguiente se pueden ver los principales enfoques, los modelos, las
variables y las técnicas utilizadas en los tres &mbitos de aplicacién menciona-

dos.
Enfoques Modelos Variables Técnicas
Motivacion de Teoria de Incentivos Maodelado
la consecucion la evaluacion
cognitiva Expectativas Establecimiento
Motivacion de objetivos
intrinseca Teoria del Atribuciones
flujo causales Contingencias
Competencia de objetivos
percibida Teoria Metas u (técnicas de refuerzo)
atribucional objetivos
Cognicion Retroalimentacion
social Teoria de Orientacion verbal (recompensa,
la autoeficacia de metas informativa)
Modelo de Clima Entrenamiento
creencias sobre maotivacional
la salud Persuasion
Autoeficacia
Teoria de la colectiva target (clima
accion razonada motivacional
orientado a la
Teoria de la tarea)
conducta
planificada
Modelo de la
autoconfianza
deportiva

Psicologia de la motivacion aplicada: enfoques principales, modelos, variables y técnicas motivacionales.

Psicologia de la motivacién aplicada: enfoques principales, modelos, variables

y técnicas motivacionales.

Todavia nos queda por delimitar un altimo aspecto de la psicologia de la mo-
tivacion aplicada: los agentes motivacionales psicosociales. Los agentes moti-
vacionales estan constituidos por las personas del entorno préximo que, me-
diante sus interacciones con el sujeto, contribuyen a la motivacién de su con-
ducta. En los ambitos de actividad de los cuales se trata en este subapartado,
los agentes motivacionales principales son los profesionales de la salud, los
padres y familiares préximos, los compafieros, los maestros y los entrenadores
y otros miembros del equipo técnico deportivo.

6.3. Motivacion y promocion de la salud

En el &mbito de la psicologia de la salud se ha propuesto una gran cantidad de
modelos tedricos con el fin de predecir la ejecucién de conductas relacionadas
con la salud, sobre todo en los campos de la prevencién primaria y secundaria.
Ademas de ser ttiles para la prediccion, estos modelos también pueden servir
de guia para el disefio de programas de educaciéon y de promocion de la salud,

Promocion de la salud: las
conductas

No fumar.

No abusar del alcohol y de
otras sustancias adictivas.
Mantener relaciones sexuales
seguras (uso del preservativo).
Conducta vial segura (veloci-
dad adecuada, uso del cintu-
rén, respeto de las sefiales y las
normas).

Hacer ejercicio fisico.

Participar en programas de de-
teccién precoz de enfermeda-
des.

Protegerse de las quemaduras
solares.

Promocion de la salud: el
concepto

La promocién de la salud in-
cluye:

Intervenciones para producir
cambios en las conductas rela-
cionadas con la salud (conduc-
tas insanas por conductas fa-
vorecedoras de la salud). Por
ejemplo, una campafia en los
media para dejar de fumar.

Intervenciones para producir
cambios en el entorno fisico y
social, que implican desde do-
tacion de recursos materiales
hasta medidas politicas y lega-
les relacionadas con la salubri-
dad del entorno.
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porque sefialan los determinantes criticos de los conductas. La mayoria de
estos modelos se inscribe en un enfoque sociocognitivo: los determinantes
que proponen son de cardcter cognitivo (expectativas, intenciones de meta,
valencia de las consecuencias) y tienen un origen social.

A continuacién, describiremos tres de los modelos sociocognitivos de primera
generacién mas utilizados en la prediccion de las conductas relacionadas con
la salud: el modelo de creencias sobre la salud (MCS), la teoria de la accién
razonada (TAR) y la teoria de la autoeficacia aplicada a la salud (TAE).

Empezaremos con la exposicién de cada uno de estos modelos y, a continua-
cioén, plantearemos una sintesis de los datos empiricos sobre la capacidad pre-
dictiva de cada uno. Para el desarrollo de estos dos aspectos, nos basaremos
fundamentalmente en el trabajo de Villamarin y Alvarez (1998).

6.3.1. Modelos sociocognitivos de primera generacion
1) Descripcion de los modelos

Un grupo de psicélogos sociales del servicio de salud publica de Estados Uni-
dos desarroll6é el modelo de creencias sobre la Salud (MCS) en la década de
los cincuenta para explicar la falta de participacién en una campafa gratuita
de deteccién precoz de la tuberculosis. Este modelo se ha aplicado posterior-
mente para predecir otras conductas favorecedoras de la salud, entre las cuales
destaca el cumplimiento de regimenes médicos. Uno de los autores que mas
ha trabajado en la difusién y elaboracién posterior de la MCS es Rosentock
(1974).

Segun este modelo, y tal como puede observarse en la figura siguiente, la pro-
babilidad de ejecucién de una conducta promotora de la salud esta determi-
nada directamente, por un lado por el balance coste-beneficio de la conducta
preventiva y, por el otro, por la amenaza percibida de enfermedad. Definire-

mos, pues, en primer lugar estos constructos.

Los beneficios consisten en las consecuencias percibidas positivas de la con-
ducta saludable (fisicas, psicoldgicas y sociales), mientras que los costes o ba-
rreras se refieren a las consecuencias negativas percibidas (costes econémicos,

incomodidades fisicas, efectos secundarios) de la conducta preventiva.

Si no fuera por... (las
barreras)

Jorge, un adolescente de 17
afios, apuesto y que liga mu-
cho, conoce perfectamente

los beneficios que comporta

el uso del preservativo en las
relaciones sexuales con pene-
tracion (evitacion del embara-
zo, de enfermedades de trans-
mision sexual —jel sida!- y de
preocupaciones o miedos in-
necesarios). Pese a todo, no lo
utiliza casi nunca cuando man-
tienerelaciones, porque segin
él disminuye mucho su sensibi-
lidad.
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Variables demograficas Beneficios percibidos
(edad, sexo, raza, etc.) >
Barreras percibidas
Variables psicosociales de la accién preventiva
Susceptibilidad percibida
(de la enfermedad x)
u Amenaza percibida Probabilidad de hacer la
Gravedad percibida ¥l (de la enfermedad x) ’ accién preventiva
(de la enfermedad x) recomendada

T

Claves para la accién:
Campafias en los medios
de comunicacion

Consejo de otras personas

Tarjetas postales, como
recordatorio de citas
médicas

Articulos en dianos
¥ revistas

Modelo de creencias sobre la salud

Por su parte, la amenaza es la resultante del producto de la susceptibilidad y
la gravedad percibidas de la enfermedad. A su vez, la susceptibilidad se define
como la probabilidad percibida de que se produzca la enfermedad, y es equiva-
lente al riesgo percibido; la gravedad se refiere a la importancia que la persona

concede a las consecuencias organicas, psicologicas y sociales de enfermar.

Otro constructo importante en el modelo de creencias sobre la salud son las
claves para la accién, que se definen como el conjunto de sefiales externas e
internas que activan o actian como desencadenantes de la amenaza percibida.
Algunos ejemplos de claves para la accion externa son las campafias sobre la
salud por los medios de comunicacion o los consejos sobre la salud aportados
por otras personas. Entre las claves internas, hay que destacar como mads im-

portante la percepcion de sintomas.

En el MCS se prevé también la posible influencia de variables sociodemogra-
ficas y psicosociales sobre las conductas de salud. Sin embargo, esta influencia
es siempre mediada, que se produce por la cognicién del sujeto, y que hace que

estas variables actiien como los determinantes préximos del comportamiento.

En sintesis, los constructos importantes del MCS son los beneficios y las ba-
rreras de la conducta de salud; la amenaza percibida; la susceptibilidad y gra-
vedad percibida de la enfermedad, y las claves para la accion.

Puede pasarle a los demas

Los datos de numerosos es-
tudios con adolescentes indi-
can que éstos tienen una fal-
sa sensacién de seguridad en
relacién con los problemas de
salud (accidentes, infecciones
con el virus VIH, embarazos
no deseados, etc.) que pue-
de llegar a ser un factor de in-
cremento de las conductas de
riesgo.
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La idea central del MCS puede pronunciarse del siguiente modo: la pro-
babilidad de ejecucién de una conducta de salud es una funcién de la
amenaza percibida de enfermedad y del balance coste/beneficio antici-
pados de la accién preventiva. Esto significa que, para que haya una
motivacion minima para ejecutar la conducta preventiva, la persona
tiene que percibir que su salud corre un cierto riesgo y que la conducta
que se debe tener presenta mas ventajas que inconvenientes.

Ajzen y Fishbein (1980) desarrollaron la teoria de la accion razonada (TAR).
A diferencia del MCS, la TAR no surgi6 en el ambito estricto de las conductas
promotoras de la salud, sino como una teoria general que pretende explicar y
predecir la conducta humana individual.

Tal como puede observarse en la figura siguiente, en la TAR la conducta de
salud se considera directamente determinada por la intencién, que puede de-
finirse como la decisién o el propésito firme de hacer la conducta en un futuro

proximo inmediato.

La intencién estd codeterminada por la actitud hacia la conducta, que en es-
te modelo seria la variable de cardcter personal, y por la norma subjetiva, un
determinante de caracter situacional y social. La actitud consiste en el juicio
de la persona sobre la utilidad o la conveniencia e idoneidad de hacer la con-
ducta de salud. La norma subjetiva consiste en la percepcion subjetiva de las
presiones sociales para llevarla a término. El peso relativo de la actitud y de la
norma subjetiva en la determinacioén de la intencién dependera en cada caso

de la conducta de salud concreta y de la situacion.

Creencias conductuales

Creencias sobre
que la conducta lleva

ciertos resultados Actitud hacia
la conducta
Evaluacion de
resultados
v
Peso relativo de actitudes — |”te"d‘f’ij
conductuales en comparacion ry
con los componentes normativos———»

Creencias normativas sobre
lo que las personas o
grupos de referencia opinan
acerca de que el sujeto

debe hacer la conducta Norma
subjetiva v

Motivacién para secundar la Conducta

opinidn de los demds de referencia

Teoria de la accion razonada
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A su vez, la actitud y la norma subjetiva estdn determinadas por las creencias
conductuales y las creencias normativas, respectivamente. Las creencias con-
ductuales (tipo y valor de los resultados) consisten en las consecuencias de
la conducta de salud anticipadas por la persona. Las creencias normativas se
refieren a la percepcién que uno tiene de lo que otras personas proximas y
relevantes esperan de alguien, en relaciéon con la realizacién de la conducta
de salud, y las ganas que uno mismo tiene de gustar a estas personas (moti-
vacién para cumplir). En realidad, no estd completamente claro si las creen-
cias conductuales y las normativas son determinantes de la actitud y la norma
subjetiva, respectivamente, o son formas mas microanaliticas de definir estas

variables.

En sintesis, los constructos que integran la TAR son la intencion, la ac-
titud hacia la conducta, la norma subjetiva, las creencias conductuales
y las creencias normativas.

La teoria de la autoeficacia, surgida originalmente en el area de la terapia de
conducta con el fin de explicar los efectos de varios tratamientos de trastornos
fobicos, se ha extendido con posterioridad al ambito de la psicologia de la
salud.

Desde un punto de vista tedrico, se plantea que la autoeficacia y las expectati-
vas de resultados pueden influir en la salud por medio de sus efectos motiva-
cionales y también mediante sus efectos emocionales, entendidos basicamen-
te como la capacidad de modulacién de la reactividad bioldgica ante estimulos

estresantes.

En lo que concierne a variables motivacionales de caricter cognitivo
que determinan la eleccién de comportamientos y el esfuerzo y la per-
sistencia en los comportamientos elegidos, las expectativas pueden:

a) regular los intentos de abandonar habitos perjudiciales para la salud:
conductas adictivas y ciertas pautas alimentarias;

b) determinar el esfuerzo y la persistencia en el cumplimiento de com-
portamientos favorecedores de la salud, autoimpuestos o prescritos por

profesionales médicos, e

¢) influir en la rapidez y magnitud de la recuperacion de actividades de
la vida cotidiana, como el comportamiento sexual o la actividad laboral,
que han quedado interrumpidas por traumas fisicos o por enfermedades
de discapacidad (artritis, infarto de miocardio).
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Las expectativas pueden influir también en la salud mediante los efectos de
caracter emocional, porque parece que la capacidad percibida para afrontar
situaciones estresantes es una variable psicoldgica critica en la modulacion de
la reactividad bioldgica. En este sentido, una serie de investigaciones recientes
realizadas por el mismo Bandura y sus colaboradores han puesto de manifiesto
que la autoeficacia modula los parametros en los cuales se cuantifica la activa-
cién autonémica (frecuencia cardiaca, presion sanguinea, etc.), la actividad de
los mecanismos opiaceo y no opidceo de control del dolor, y la inmunocom-
petencia. Las mejores sintesis de esta linea de investigacién se pueden encon-
trar en Bandura (1997) y en O’Leary (1992).

Los otros dos modelos sociocognitivos, el MCS y la TAR, no tienen en cuenta
este mecanismo doble de influencia de las variables psicol6gicas sobre la salud,
por medio de la conducta y por medio de la modulacion de la reactividad
biologica.

2) Capacidad predictiva de los modelos

En esta descripcién de los estudios empiricos que han intentado contrastar la
capacidad predictiva de los tres modelos expuestos anteriormente nos basare-
mos, en la medida de lo posible, en revisiones meta-analiticas. En algtn caso,
utilizaremos también revisiones literarias que han seguido una metodologia

tradicional.

Por lo que respecta al MCS, intentaremos resumir los datos aportados por dos
trabajos de revision: el de Janz y Becker (1984) y el de Harrison, Mojan y Green
(1992).

En la revision de Janz y Becker (1984), realizada con una metodologia tradi-
cional, se examiné un total de 46 estudios, 18 de caracter retrospectivo y 28
prospectivos. Los resultados de los estudios prospectivos se mostraron tan fa-
vorables a los postulados del MCS como los retrospectivos. La variable mas
predictiva de las conductas de salud del MCS es la de las barreras percibidas
y la que lo fue menos, la severidad percibida. Con una capacidad predictiva
parecida, e intermedia a la de estas dos variables, se sitGan los beneficios y la
vulnerabilidad percibidos. Otro dato importante es que la capacidad predictiva
de una variable determinada del MCS puede variar segtn el tipo de conducta
de salud. Asi, la vulnerabilidad percibida predice mejor las conductas de salud
relacionadas con la prevencion primaria que con la prevenciéon secundaria (en
pacientes ya diagnosticados), mientras que con los beneficios percibidos ocu-

rre justamente lo contrario.

iSon practicas las teorias?

Alguien ha dicho que no hay
nada mas Gtil que una buena
teorfa. Esta afirmacion también
se ha mostrado cierta en el
ambito de la promocién de la
salud. Estudios de revision re-
cientes han mostrado que los
programas de promocién de la
salud basados en modelos teé-
ricos son mas eficaces que los
basados en la simple experien-
cia.
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En la revision de Harrison y otros (1992) se utiliz6 una metodologia meta-ana-
litica. A partir de 135 estudios empiricos sobre el MCS realizados a personas
adultas, los autores llevaron a cabo una seleccién de aquellos que cumplian
los criterios siguientes:

a) evaluacién de las cuatro variables del modelo;
b) referencias a la fiabilidad de los instrumentos de medida; y
¢) utilizacién de una variable dependiente conductual.

Los estudios seleccionados, un total de dieciséis, mostraron una relacién entre
las variables del MCS y las conductas de salud en el sentido propuesto por el
modelo: positiva en el caso de la severidad, la susceptibilidad y los beneficios
y negativa en el caso de los costes percibidos. Una limitaciéon importante de
los estudios revisados es que analizan la capacidad predictiva de cada una de
las creencias por separado, y la mencionada capacidad predictiva es realmente
baja: ninguna de las variables explica mas del 10% de la variabilidad de la
conducta de salud.

Para analizar la capacidad predictiva de la TAR, intentaremos resumir los da-
tos aportados por la revision meta-analitica de Shepard, Hartwick y Warshaw
(1988). Estos autores examinaron un total de 87 estudios seleccionados me-

diante los criterios siguientes:

a) En todos se evaluaban los cuatro constructos importantes de la TAR: con-
ducta, intencion, actitud y norma subjetiva.

b) La relacion entre las variables del modelo se expresaba en forma de corre-

lacion.

¢) Los constructos estaban correctamente operacionalizados: la actitud y la
norma subjetiva se referian a la conducta y no a situaciones o acontecimientos
externos, y la conducta evaluada se correspondia con la especificada en la

intencion.

d) Se evaluaban siempre conductas especificas, no indicadores conductuales
globales.

En esta revision se presté una atencion especial, por una parte, a la relacion
entre intencion y conducta y, por la otra, a la relacion de la actitud y la norma
subjetiva con la intencion. Los datos empiricos de los 87 estudios confirmaron
la utilidad predictiva del modelo. En lo que concierne a la relacién entre in-
tencién y conducta, se encontré una correlacion media de 0,53, con un nivel
de significacién de 0,001; la correlacién media de la actitud y la norma subje-

tiva con la intencién fue de 0,66, con un nivel de significaciéon de 0,001.

Un meta-analisis...

A... es un procedimiento esta-
distico para comprobar una o
varias hipétesis partiendo de
los resultados obtenidos en in-
vestigaciones previas metodo-
I6gicamente similares.
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Una de las revisiones mas completas de los estudios empiricos en los cuales
se ha examinado la capacidad de la autoeficacia para predecir diferentes con-
ductas de salud es la que hizo Holden (1991).

En este trabajo de revision, en el que se utiliz6 una metodologia meta-analitica,
a partir de un total de 1.157 referencias iniciales se seleccionaron 56 articulos
sobre autoeficacia y salud, que cumplian los criterios siguientes:

a) todos eran trabajos empiricos en los cuales se evaluaba tanto la autoeficacia
como una determinada conducta de salud;

b) tenian un disefio prospectivo (la autoeficacia se evalta siempre antes que
la conducta);

¢) larelacion entre autoeficacia y conducta se expresa en forma de correlacion.

Las conductas de salud que se intentaron predecir en los 56 estudios revisados
incluyen la conducta de fumar, el control del dolor, la pérdida de peso (dieta),
la higiene dental y la actividad fisica.

Los resultados principales aportados por esta revision pueden resumirse del

siguiente modo:

a) En el 75% de los estudios se utilizaron medidas especificas de AE, creadas
expresamente para evaluar esta variable en relacién con la conducta de salud
que se pretende predecir.

b) Se encontré una relacion significativa y consistente, de caracter positivo,
entre autoeficacia y conducta; la correlacion media fue de 0,34 con una P =
0,0001.

c) La capacidad predictiva de la autoeficacia es directamente proporcional a
la proximidad temporal entre la evaluacion de la autoeficacia y la evaluacién

de la conducta.

d) Se encontraron diferencias en la capacidad predictiva de la autoeficacia se-
gun la conducta de salud: la capacidad predictiva mas alta se obtuvo sobre el
control del dolor y la més baja sobre la dieta. No obstante, no queda claro si
esta diferencia se debe realmente a las caracteristicas intrinsecas de la conduc-
ta que se pretende predecir o podria explicarse por medio de otras variables
como el mencionado intervalo temporal entre la evaluacion de la autoeficacia

y la evaluacién de la conducta.
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6.3.2. Convergencia de modelos y modificacion de determinantes

Una reflexion critica sobre los modelos de primera generaciéon permite con-
cluir que hay constructos comunes compartidos por los diferentes modelos y
constructos especificos de cada uno.

El elemento comun en los tres modelos es el que podriamos denominar com-
ponente actitudinal. Este componente incluye las consecuencias anticipadas
positivas y negativas de la conducta de salud, y la importancia otorgada por
el sujeto a las mencionadas consecuencias. Este elemento se designa con di-
ferentes etiquetas en cada modelo: beneficios y barreras en el MCS; actitud y
creencias conductuales en la TAR; y expectativa de resultados y valor de los
resultados en la TAE.

Por su parte, el modelo de creencias sobre la salud, quiza porque es el inico
que se formul6 originalmente en el ambito de la psicologia de la salud, es
también el tinico que incluye la susceptibilidad y la severidad percibida de
la enfermedad como determinantes cognitivos importantes de las conductas

preventivas.

La teoria de la accidn razonada es el tinico de los cuatro modelos que incor-
pora un componente normativo: la percepcion de la presion social para hacer
la conducta (norma subjetiva), y un componente cognitivo/volitivo: la inten-
cion. Estos dos componentes, por la capacidad predictiva que han mostrado,
constituyen, ciertamente, omisiones importantes del resto de los modelos.

Con respecto a la teoria de Bandura (1986), su mayor aportacion a la predic-
cion de las conductas de salud la constituye, segiin nuestra opinion, la expec-
tativa referida a la capacidad de cada uno para realizar la conducta, esto es,
la autoeficacia.

Teniendo en cuenta, por otra parte, que las investigaciones sobre la capacidad
predictiva de los modelos indican que las variables més predictivas son las de
la teoria de la accién razonada (ya que los beneficios y barreras son asimilables
a la actitud) y la autoeficacia, Ajzen propuso en el afio 1985 un modelo sintesis
conocido como la teoria de la conducta planificada (TAP). Como puede obser-
varse en la figura siguiente, en el modelo TAP se afiade una variable nueva a

la teoria de la accién razonada.
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Actitud hacia
la conducta

Norma

subjetiva —— | Intencién ———»| Conducta

Control
percibido
sobre la
conducta

Teoria de la accién planificada

Esta variable nueva se denomina control conductual percibido y es equivalente a
la autoeficacia (capacidad percibida para realizar la conducta de salud). Influye
sobre la intencion y sobre la conducta. E1 modelo TAP es en la actualidad el
mas completo (de hecho, constituye una sintesis de los modelos de primera
generacion) y también el més predictivo en el ambito de la promocién de la
salud.

Obviamente, los determinantes motivacionales no son todos los deter-
minantes de las conductas de salud. Para hacer conductas preventivas y
promotoras de la salud, la persona necesita, ademas de estar motivada,
tener los recursos materiales y las habilidades necesarias para hacer la
conducta.

En todo caso, para promover estas conductas hay que actuar sobre sus deter-
minantes, motivacionales y no motivacionales. Hoy dia, disponemos de me-
todologias potentes tanto para el analisis de determinantes (metodologia PRE-
CEDE, de Green y Kreuter, 1991) como para el disefio de intervenciones basa-
das en modelos tedricos (metodologia Intervention Mapping de G. Parcel).

6.4. Motivacion y educacion

La actividad académica y la deportiva comparten una caracteristica que las di-
ferencia de las conductas relacionadas con la salud: ambas son tareas de éxito;
tareas en las cuales se evaltia el rendimiento a partir de criterios de caracter

social.

Mucho ruido y pocas
nueces

Como suele suceder en otros
ambitos de la psicologia, las
etiquetas utilizadas en los mo-
delos tedricos de promocién
de la salud no designan siem-
pre conceptos diferentes. Hay
muchas etiquetas, pero pocos
conceptos.
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Quizé por este rasgo comun la motivacioén en estos dos d&mbitos se ha
tratado desde los mismos enfoques: la motivacion de logro, la motiva-
cion intrinseca y la teoria cognitiva social. Las variables motivacionales
que mas se han utilizado tanto para la prediccién como para la inter-
vencion son, en consecuencia, los incentivos, las expectativas, las me-

tas y las atribuciones causales.

En cuanto a las expectativas en el drea de la actividad académica escolar se
ha estudiado sobre todo la influencia de la autoeficacia, tanto del profesor (su
capacidad percibida para ensefiar) como de los alumnos. El autor que mas ha
estudiado el papel de la autoeficacia académica es sin duda Dale H. Schunk
(1996).

La investigacion sobre motivacion en el ambito de la educacion escolar
ha obtenido un impulso renovado a partir de la formulacién hace pocos
afios de conceptos motivacionales nuevos. Los mas importantes son,
seguin nuestra opinion, el orientacion de metas, el clima motivacional y la
autoeficacia colectiva.

La orientacién de metas, una variable de caracter disposicional propuesta ori-
ginalmente por Nicholls (1984), se define como la tendencia de una persona a
proponerse un determinado tipo de objetivos en las tareas de logro; se distin-
guen al respecto dos tipos principales: orientacién hacia el yo (ego orientation,
también llamada orientacion hacia los resultados), y orientacion hacia la tarea
(task orientation, también llamada orientacion hacia el dominio o la maestria). En
la orientacion hacia los resultados se busca superar sobre todo a los demas,
ganar, y la persona se siente competente solo cuando rinde mas que sus com-
petidores. En la orientacion hacia la tarea, la persona se siente competente
cuando se autosupera o mejora sus habilidades anteriores. Algunos autores
(Duda, 1992; Nicholls, 1984) proponen que estas dos orientaciones de meta
constituyen dimensiones ortogonales (independientes) y son en gran modo

el resultado de las experiencias de socializacién de la infancia.
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Otra variable motivacional importante, ésta de caracter grupal, es el clima mo-
tivacional (Ames, 1992). Este concepto puede definirse como la percepcién
que tienen los miembros de un grupo del tipo de metas que se le proponen,
de como se evaltia y se recompensa su actuacion, y del tipo de relaciones que
se fomenta entre ellos. El clima motivacional (también llamado estructura de
metas situacional) es el equivalente ambiental (situacional) de la variable indi-
vidual (disposicional) que hemos denominado orientacion de meta, y de forma
parecida, se distingue entre el clima motivacional orientado al yo y el clima
motivacional orientado a la tarea. En el clima motivacional orientado a la ta-
rea se enfatizan las metas de aprendizaje y se fomenta la participacion y la
cooperacion entre todos los miembros del equipo. Por el contrario, en el clima
motivacional orientado al yo se enfatizan las metas de resultados, se valora
y se refuerza sélo a los individuos que sobresalen, se castigan los errores y se

fomenta el individualismo.

El clima motivacional se evaltia con frecuencia por medio de la percepcion
que tienen, de la estructura de metas, todos y cada uno de los miembros del
grupo. Por eso se le suele denominar clima motivacional percibido.

El concepto de autoeficacia colectiva (Bandura, 1986) es el equivalente a nivel
de grupo de la autoeficacia individual, y puede definirse como la medida en
que un grupo se ve a si mismo capacitado para ejecutar un determinado tipo
de habilidades. Segin Bandura (1986, 1997), la autoeficacia colectiva actaa
como un determinante del esfuerzo y la persistencia del grupo para alcanzar
un determinado nivel de rendimiento. Por eso, las medidas de la autoeficacia
colectiva pueden ser un buen predictor del rendimiento del grupo.

Para intervenir sobre el clima motivacional, se utiliza el procedimiento cono-
cido con el acrénimo target. Lo que se pretende con el target es fomentar un
clima motivacional orientado a la tarea.

Target es el acronimo de las palabras: tarea (task), autoridad (authority), recono-
cimiento (recognition), agrupamiento (grouping), evaluacion (evaluation) y tiem-
po (time), que designan seis areas de intervencion. Este programa incluye las
estrategias motivacionales siguientes, que pertenecen a las seis dreas mencio-

nadas (se trata, en realidad, de un paquete de procedimientos):

a) Disefiar actividades variadas y ensefiar a los nifios a fijar metas individuali-

zadas, realistas y a corto plazo.
b) Instar a la participacion en la toma de decisiones.
¢) Reconocer el esfuerzo y el progreso individual, y recompensarlos (las recom-

pensas se deben proporcionar de manera privada para no fomentar la compe-

ticion).

El clima motivacional

El concepto de clima motiva-
cional serd muy probablemen-
te un constructo capital en psi-
cologia de la motivacién apli-
cada en los préximos afios.
Cuenta por ello con dos rasgos
importantes:
* Se centra en la interaccién
(sujeto-agentes psicosocia-
les).

e Sintetiza buena parte de los
constructos motivacionales
anteriores.
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d) Utilizar formas de agrupamiento flexibles y heterogéneas, que fomenten
la cooperacién y ofrezcan oportunidades de mejora a todos los miembros del
equipo.

e) Utilizar criterios de progreso individual y fomentar la autoevaluacion.

f) Ofrecer oportunidades y programar horarios para la practica adecuados a los
diferentes ritmos de aprendizaje.

En sintesis, lo que se pretende es intervenir sobre el ambiente de aprendizaje
por medio de la conducta del profesor.

6.5. Motivacion, deporte y actividad fisica

La psicologia de la motivacién aplicada a la actividad fisica se circunscribe a
la adherencia o adhesion a los programas de ejercicio. Dado que la actividad
fisica es basicamente una conducta de promocién de la salud, se utilizan los
mismos modelos motivacionales descritos en el apartado dedicado a los mo-
tivos sociales de este moédulo.

En el terreno estrictamente deportivo se ha estudiado la motivacién en dos
ambitos principales: la participacién y el abandono del deporte infantil y ju-
venil, y la motivacién como un potenciador del rendimiento en el deporte de
competicion. Las variables mas utilizadas son la autoeficacia/autoconfianza
(individual y colectiva), las atribuciones causales, las metas, y, también en los
altimos afios, las orientaciones de meta (Duda, 1992) y el clima motivacional
(Ames, 1992).

De todas estas variables, la estrella es, sin duda, la autoeficacia/autoconfianza,
tal como testifica el libro de Roberts (1992) Motivacion en la actividad fisica
y el deporte, en el cual la mayoria de los capitulos se estructura en torno a
este constructo. Si nos centramos en esta variable, Vealey (1986) ha propuesto
un modelo de autoconfianza deportiva en el cual relaciona la mayoria de las
variables cognitivas motivacionales reguladoras de la motivacion (observad la

figura siguiente).
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conductuales

v

p Resultados <
objetivos

Modelo de autoconfianza en el deporte.

Vealey distingue entre autoconfianza-rasgo (ACT) (confianza que tiene habi-
tualmente un atleta en sus habilidades para tener éxito en su deporte) y la
autoconfianza-estado (ACE) (confianza que tiene un atleta en sus habilidades
para tener éxito en su deporte en una situacion concreta). Segiin el modelo
planteado, la autoconfianza-estado, que acttia como el determinante proximo
del rendimiento, depende de la interaccion entre una variable situacional: las
caracteristicas concretas de una competicion deportiva y dos variables dispo-
sicionales, la ACT y la orientacion competitiva. Como hemos sefialado antes,
este ultimo concepto fue introducido por Nicholls (1984) y, en el &mbito del
deporte, se refiere al tipo de meta que un atleta suele marcarse cuando com-
pite. Se distinguen dos orientaciones de meta: ego orientation (el atleta aspira a
ganar) y task orientation (el atleta aspira a mejorar sus habilidades y su actua-
cién anterior). Para una situaciéon competitiva particular, cuanto mas ACR y

mas orientacién a la tarea, mas ACE.

Los resultados subjetivos incluyen la interpretacion del rendimiento como éxi-
to o como fracaso, las atribuciones causales del éxito y del fracaso, y las emo-
ciones derivadas de las mencionadas atribuciones. Entre los resultados subje-
tivos, por una parte, y la orientacién competitiva y la ACT, por la otra, se da
una influencia reciproca. Asi, una persona con orientacion hacia la tarea y au-
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toconfianza rasgo alta percibird como un éxito cualquier mejora en la actua-
cién propia, se sentira satisfecha por ello, y atribuird su mejora al esfuerzo, y
todo, a su vez, redundara en un fortalecimiento de la autoconfianza.

En el ambito del deporte, la intervencion de caracter motivacional tendra que
plantearse como una actuacién que potencia las variables motivacionales es-
pecificadas con anterioridad, lo cual redundara a su vez en un mayor esfuerzo
y persistencia en la conducta. Para esto, pueden utilizarse como minimo los

procedimientos siguientes:

1) Proporcionar incentivos materiales, sociales y de actividad contingentes al
esfuerzo y a las mejoras en la calidad de la ejecucion, siempre con criterios de

autocomparacion.

2) Variar los contenidos y las secuencias de los ejercicios repetitivos para evitar

la monotonia.

3) Establecer objetivos individualizados: metas muy definidas, realistas y pro-

ximas en el tiempo.

4) Utilizar como modelos a deportistas que sobresalen en su actividad profe-

sional.

5) Fomentar las autoverbalizaciones positivas y eliminar las negativas.

6) Ensefiar a interpretar los errores como oportunidades de aprendizaje, atri-
buyéndolos a la falta de esfuerzo o de concentracion.

7) Fomentar un clima motivacional orientado a la tarea.

Algunos de los procedimientos utilizados para intervenir sobre la motivacién
se basan en ensefar habilidades a los atletas; otros, como el establecimiento
de objetivos, se centran en la estructuracion de la tarea, y otros a modificar la
interaccion, sobre todo entre el deportista y el entrenador.

Para acabar este apartado, y a modo de conclusiones, formularemos una serie

de consideraciones finales.

1) En la psicologia del deporte y del ejercicio, algunas de las variables moti-
vacionales cognitivas proceden de modelos generales (teoria de la atribucion,
teoria de la autoeficacia). Otras variables se «<han importado» de otras areas de
actividad; éste es el caso de las orientaciones de meta o el clima motivacional,

formulados inicialmente en el &mbito educativo.
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2) En psicologia de la motivacién en el deporte y el ejercicio son mucho maés
abundantes los estudios correlacionales de caracter predictivo que los estudios
en los cuales se hacen intervenciones. Por otra parte, en los estudios predeter-
minados se han utilizado mucho mas las variables individuales que las varia-
bles colectivas.

3) Los modelos tebricos mas utilizados en el ambito de la actividad fisica son
practicamente los mismos que se utilizan en psicologia de la salud: el modelo
de creencias sobre la salud, la teoria de la autoeficacia y la teoria de la accién
razonaday la accion planificada. De estos modelos, el menos predictivo parece
que es el modelo de creencias sobre la salud.

4) Algunos de los procedimientos de intervencion sobre la motivacion se <han
importado» también de otros ambitos; éste es el caso del establecimiento de
objetivos que se ha utilizado sobre todo en el ambito de las organizaciones, y
el programa target utilizado en el ambito de la educacion.

5) Una de las variables motivacionales mds estudiadas en el deporte y la acti-

vidad fisica es la autoeficacia/autoconfianza.
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Resumen

En el primer apartado, se define el concepto de motivaciéon y se analizan las
principales variables o determinantes motivacionales: el impulso, la activa-
cion, los incentivos, las expectativas, las atribuciones causales y las metas. Te-
niendo en cuenta que el enfoque cognitivo es el dominante en la psicologia
de la motivacién actual, prestamos una atencién especial a las tres altimas

variables.

En el segundo apartado, se definen qué son los motivos, también llamados
necesidades y como éstos, con las limitaciones que cualquier clasificacién com-
porta, se pueden clasificar en motivos primarios y motivos secundarios o so-
ciales. Los motivos primarios, a su vez, pueden agruparse en dos categorias:
motivos bioldgicos y motivos de adaptacion ambiental. La satistaccion de es-
tos motivos es bdsica para la supervivencia del individuo y de la especie. Se
presenta también una clasificacion jerarquica de los motivos establecida por
Maslow, en la cual se relacionan los motivos primarios y los secundarios.

Con relacién a los motivos sociales, a diferencia de los motivos primarios, se
aprenden y se desvinculan de la fisiologia o necesidades bioldgicas, y en sen-
tido estricto, no son necesarios para la supervivencia del individuo. Se discute
la utilidad de clasificar la infinidad de necesidades o deseos humanos. A mo-
do de ejemplo, se presentan algunos motivos primarios con mas profundidad,
como el hambre, la sed y los motivos de adaptaciéon ambiental; se describe el
papel de los mecanismos fisiologicos y psicosociales en la manifestacion de

estos motivos.

En el tercer apartado, se describen situaciones diferentes que dan lugar a los
conflictos motivacionales, y las consecuencias conductuales y emocionales
que generan. Asimismo, se describe otro fenémeno motivacional, la frustra-
cion, y se enfatiza en las causas que la generan y en sus consecuencias, espe-

cialmente la agresividad, la fijacién y la regresion.

En el cuarto apartado, se describen los tres motivos sociales que han generado
un volumen mas alto de investigacién: motivo de éxito, motivo de afiliaciéon
y motivo de poder. Se definen los diferentes motivos sociales; su evaluacién
mediante el test de apercepcion tematica; el desarrollo evolutivo de estos dis-
tintos motivos; su repercusion en la sociedad, especialmente en el caso del
motivo de logro, y también las caracteristicas que presentan las personas con
niveles altos de necesidad en estos motivos.
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En el quinto apartado, se analiza con profundidad la motivacién intrinseca,
desde la definicién del concepto y los instrumentos de evaluacién hasta las
teorias explicativas mas actuales y los procedimientos que pueden utilizarse
para fomentar el interés intrinseco por tareas en principio aburridas.

Finalmente, en el Gltimo apartado de este mddulo, se tratan las aplicaciones
de la psicologia de la motivacién en tres ambitos conductuales importantes: la
promocio6n de la salud, la educaciéon escolar y el deporte y la actividad fisica.
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Actividades

1. Elaborad tres ejemplos sobre situaciones de la vida cotidiana que ilustren el papel de las
tres variables cognitivas con poder motivacional (expectativas, atribuciones y metas).

2. Analizad a lo largo del dia vuestras necesidades y clasificadlas en primarias y secundarias.
;Qué habéis hecho para satisfacer estas necesidades?

3. Describid una situaciéon cotidiana en la cual pueda originarse un conflicto y la manera de
resolverlo. Analizad las consecuencias aversivas del conflicto originado.

4. Analizad el efecto de la publicidad sobre los motivos primarios. Ejemplificad vuestro ana-
lisis.

5. Describid algunas situaciones en las cuales la motivacién intrinseca es el principal respon-
sable. ;Co6mo puede incrementarse la motivacién intrinseca para una tarea en la cual la per-
sona no esta motivada?

6. Disefiad un plan para fomentar la motivacién de éxito de un estudiante universitario.

7. ;Cémo podria favorecerse la conducta prosocial de las personas? Aplicad vuestra respuesta
a un ambito concreto.

8. ;Coémo podrian aplicarse los distintos conceptos motivacionales al trafico y la seguridad
vial? Razonad y ejemplificad vuestra respuesta.

Ejercicios de autoevaluacion

1. Segun la Ley de Yerkes-Dodson (en la cual se relaciona la intensidad de la activacién con
el rendimiento), el rendimiento mds alto se conseguird con niveles de activacién...

a) bajos.

b) muy altos.

c) intermedios.

d) bajos o muy altos.

2. Un alumno de la asignatura de Motivacion y emocion, después de recibir una felicitacion del
profesor por una pregunta dada a clase, decide incrementar su conducta de «participacién en
clase». En relacién con la conducta de este alumno, la felicitacién del profesor actué como
incentivo...

a) secundario, de actividad, positivo, vicario.
b) secundario, de actividad, positivo, directo.
¢) secundario, social, positivo, directo.
d) secundario, social, positivo, vicario.

3. Segun la teoria de la autoeficacia, una persona que ha tenido éxito en la realizacion de
una conducta...

a) experimentara un incremento de la autoeficacia en relacion con esta conducta (porque el
éxito supone siempre un incremento de la autoeficacia).

b) incrementara su autoeficacia o no, segan la atribucién que haga del éxito.

c) s6lo incrementara su autoeficacia si la conducta se refuerza con importantes recompensas
materiales.

d) no experimentara ningin cambio en su autoeficacia porque ésta depende més de la infor-
macion vicaria que del rendimiento anterior.

4. La definicién mas acertada de la variable cognitiva metas conductuales es...

a) nivel de rendimiento que uno se propone alcanzar en la realizaciéon de una conducta, en
el futuro.

b) medida en la cual uno se siente capaz de alcanzar un nivel determinado de rendimiento,
en el futuro.

c) consecuencias que uno espera obtener por la realizacién de una conducta.

d) Las respuestas a y b, indistintamente, son correctas.
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5. Segun la teoria de la motivacién de Weiner, las dimensiones de las atribuciones causales
que mas afectan a las expectativas y las emociones son, respectivamente...

a) la estabilidad y el locus (internos-externos).
b) el locus y la estabilidad.

c) la controlabilidad y el locus

d) la controlabilidad y la estabilidad.

6. Segun la teoria de Weiner, el tipo de atribucién del fracaso que suele generar sentimientos
de culpa es...

a) la falta de capacidad para hacer esta conducta (soy tonto).

b) la falta de esfuerzo personal (he estudiado poco).

c) la dificultad de la tarea (qQué examen).

d) su mala suerte habitual en tareas de éxito (tener mala suerte).

7. Seflalad la respuesta correcta a la variable metas conductuales.

a) Son mas eficaces cuando se han propuesto externamente que cuando son autoimpuestas.
b) Siempre mejoran el rendimiento.

c) S6lo mejoran el rendimiento si son especificas, proximas en el tiempo y representan un
reto.

d) No necesitan retroalimentacién del rendimiento para ser eficaces.

8. Seglin Bandura, las expectativas de autoeficacia...

a) influyen en la eleccién de actividades y en el esfuerzo y la persistencia de la conducta.

b) dependen sobre todo del rendimiento que uno ha obtenido en el pasado cuando ha tenido
la conducta.

c) son especificas para una conducta y una situacién determinada.

d) Todas las respuestas anteriores son correctas.

9. A Nuria le han suspendido en el examen de Estadistica porque, segan ella, estudié poco.
Segun el modelo atribucional de Weiner (1979), estudiar poco se corresponde con una atri-
bucién...

a) externa, estable y controlable.

b) interna, estable y controlable.

c) interna, inestable y controlable.
d) externa, inestable e incontrolable.

10. Segun la teoria atribucional de Weiner, la motivacion para realizar una conducta concreta
en un futuro inmediato estd determinada directamente (de manera préxima) por...

a) las atribuciones causales del éxito o del fracaso en la realizacién de esta conducta en el
pasado.

b) las emociones y las expectativas generadas por la atribucién causal del éxito o del fracaso.
c) la interaccion entre la motivacion de éxito y el miedo al fracaso.

d) la internalidad o la externalidad del locus de control del reforzamiento.

11. Sefialad la respuesta correcta.

a) Los animales presentan las mismas motivaciones primarias que los humanos.
b) Los motivos primarios son los motivos adquiridos por medio de la experiencia.
c) Los factores culturales pueden influir en los motivos primarios.

d) Las respuestas a y ¢ son correctas.

12. Con respecto a los motivos primarios,...

a) pueden estar relacionados con necesidades biolégicas y con necesidades ambientales.
b) la supervivencia del individuo depende de la satisfaccién de estos motivos.
c) pueden implicar exploracion perceptiva.
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d) Todas las respuestas anteriores son correctas.

13. Sefialad la respuesta correcta.

a) Los motivos sociales pueden modificar la satisfacciéon de los motivos primarios.

b) Clasificar los motivos humanos es una tarea dificil, ya que hay tantos motivos como
deseos.

c) Las respuestas a y ¢ son correctas.

d) Murray clasifico las diferentes necesidades animales confeccionando listas extensas.

14. La piramide motivacional de Maslow...

a) hace referencia a la jerarquia de las motivaciones primarias.

b) relaciona las motivaciones secundarias y primarias de manera arbitraria.
c) clasifica las motivaciones en diferentes niveles jerarquicos.

d) tiene en su base las necesidades mas psicoldgicas.

15. La necesidad de afiliacion de Maslow...

a) emerge una vez que se han satisfecho las necesidades precedentes.

b) se refiere a los aspectos que garantizan la vida del individuo en su medio.
c) esta relacionada con la autorrealizacién.

d) Ninguna de las respuestas anteriores es correcta.

16. La homeostasis...

a) es un equilibrio dindmico con fluctuaciones continuas.

b) depende tanto de mecanismos autométicos como conductuales.
c) da lugar al impulso cuando se presentan los déficit fisiologicos.
d) Todas las respuestas anteriores son correctas.

17. El concepto de impulso...

a) se enmarca dentro de las teorias homeostaticas.

b) explica tanto las necesidades biologicas como las psicologicas.

c) se basa en el hecho de que la motivacién es un fenémeno externo.
d) explica el origen de las motivaciones sociales.

18. El hambre...

a) estd influida por incentivos externos.

b) depende de la activacién del hipotdlamo lateral.

c) se puede incrementar o reducir por factores emocionales.
d) Todas las respuestas anteriores son correctas.

19. Si coméis patatas chip, tendréis...

a) sed volémica.

b) sed osmética.

¢) Ambos tipos de sed.

d) Ninguno de los dos tipos de sed.

20. Después de una donacion de sangre, la persona experimentara...

a) sed volémica.

b) sed osmobtica.

c) Ambos tipos de sed.

d) Ninguno de los dos tipos de sed.
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21. Si una persona tiene que elegir entre pagar una multa de 100.000 ptas. o la retirada del
carnet de conducir durante tres meses, esta persona se encuentra ante un...

a) conflicto de aproximacién-aproximacion.
b) conflicto de aproximacién-evitacion.

c) conflicto de evitacién-evitacion.

d) conflicto doble de evitacién-aproximacién.

22. En relacién con la frustracién, indicad la respuesta incorrecta. La frustracion...

a) puede dar lugar a la agresion.

b) se produce ante el impedimento o bloqueo de la conducta.
c) genera, en algunos casos, rigidez de comportamiento.

d) se relaciona con la satisfaccién de una necesidad o deseo.

23. Segln Lewin,...

a) cuanto mayor sea la distancia psicologica, mayor es la fuerza de la conducta.

b) la conducta es directamente proporcional a la tensidn, a la valencia de la meta, e inversa-
mente proporcional a la distancia psicoldgica.

c) la conducta es directamente proporcional a la tensién, a la valencia de la meta y a la
distancia psicolégica.

d) la fuerza de la conducta depende tinicamente del valor otorgado a la meta.

24. Juan se quiere comprar un coche, pero no se acaba de decidir entre el coche X o el coche
Y; Juan esta ante un...

a) conflicto de aproximacién-aproximacion.
b) conflicto de aproximacién-evitacion.

c) conflicto de evitacién-evitacion.

d) conflicto doble de evitacién-aproximacién.

25. La motivacién de logro...

a) se define como la necesidad de hacer las cosas mejor que los demas.

b) es la tendencia a superarse a uno mismo.

c) puede dar lugar a una reaccién emocional negativa —vergiienza— ante el fracaso.
d) Todas las respuestas anteriores son correctas.

26. Cuando la tarea que se tiene que realizar es facil o muy dificil,...

a) las personas con necesidad alta de logro obtienen mejor rendimiento que las de necesidad
baja.

b) las personas con necesidad baja de logro obtienen mejor rendimiento que las de necesidad
alta.

c) las personas con necesidad baja de logro obtienen un rendimiento parecido a las de ne-
cesidad alta.

d) el locus de control desempefia un papel fundamental.

27. Segun la teoria psicosocial de McClelland,...

a) es posible estudiar el motivo de éxito por medio de la fantasia.

b) un incremento en la motivacién de éxito de un pais precede al desarrollo econémico.
c) Las respuestas a y b son correctas.

d) Las respuestas a y b son incorrectas.

28. Segun McClelland, el valor del incentivo de éxito...

a) depende de la probabilidad de éxito.

b) cuanto mas alto sea, mas alta sera la tendencia de aproximacion.
c) depende de la motivacion de éxito evaluada mediante el TAT.

d) depende de la probabilidad de fracaso.
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29. El interés por establecer, mantener o restablecer una relacién afectiva con una persona
esta relacionado con...

a) el motivo de éxito.

b) el motivo de afiliacion.

c) el motivo de poder.

d) Ninguna de las respuestas anteriores es correcta.

30. Las personas que tienen una necesidad alta de motivo de poder...

a) rinden mejor en tareas de dificultad moderada.

b) se esfuerzan por iniciar amistades nuevas.

c) se consideran mas cordiales, sinceras y afectuosas.

d) intentan convencer y persuadir a los demés en beneficio propio.

31. En los experimentos basados en la teoria de la evaluacién cognitiva (de la motivacion
intrinseca) de Deci se ha estudiado...

a) la motivacién de éxito en tareas escolares.

b) como afectan los incentivos extrinsecos a la motivacién intrinseca.

c) como se puede generar motivacién intrinseca para tareas que son en principio aburridas,
esto es, qué métodos se pueden utilizar.

d) Todas las respuestas anteriores son correctas.

32. La teoria de Csikzentmihalyi predice que la «experiencia de flujo» (motivacién intrinseca
intensa) se producira cuando...

a) las habilidades de la persona coincidan con la dificultad de la tarea.
b) las habilidades de la persona sean superiores a la dificultad de la tarea.
¢) las habilidades de la persona sean inferiores a la dificultad de la tarea.
d) la tarea que se tenga que realizar sea rutinaria.

33. Serialad cual (o cuéles) de los fendmenos siguientes se consideran incentivos intrinsecos
en la teoria cognitiva social de Bandura.

a) Las emociones derivadas del logro de las metas u objetivos (satisfaccién por el notable
conseguido en este examen).

b) Las sensaciones interoceptivas producidas por la ejecucion de una conducta (sensaciones
de relajacién y bienestar después del ejercicio fisico).

c) Los sonidos armoniosos producidos por el manejo habil de un instrumento musical (con-
secuencias naturales externas).

d) Todas las respuestas anteriores son correctas.

34. Segun los datos del estudio de Massimini y Carli, los estudiantes de instituto de Mildn
experimentan flujo sobre todo cuando...

a) realizan sus tareas escolares.
b) conducen su ciclomotor.

c) miran la television.

d) hablan con sus padres.

35. Para motivar extrinsecamente a su hijo para que coma verdura, su madre le dice: «si no
te la comes, te quedaras sin postre». Este procedimiento se llama...

a) reforzamiento positivo.
b) extincién.

c) castigo.

d) reforzamiento negativo.
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36. Sefialad cudl (o cuales) de las dimensiones siguientes de la experiencia subjetiva en la
realizacién de una tarea indican una motivacion alta intrinseca.

a) Concentracion alta.

b) Paso rapido del tiempo.

c) Disfrute, interés, diversion.

d) Todas las respuestas anteriores son correctas.

37. En el modelo de creencias sobre la salud, la variable beneficios percibidos hace referencia a...

a) las consecuencias anticipadas positivas de la conducta de salud.
b) el riesgo percibido de enfermar.

c) las consecuencias anticipadas negativas de la conducta de salud.
d) la gravedad percibida de la enfermedad.

38. En la teoria de la accién razonada, la variable norma subjetiva se refiere a...

a) las consecuencias anticipadas positivas de la conducta de salud.

b) la percepcién que uno mismo tiene de lo que opinan las personas importantes sobre la
conducta de salud.

c) la decisién de hacer una conducta preventiva.

d) la opinion personal sobre la conducta de salud.

39. La variable control percibido de la teoria de la conducta planificada equivale...

a) a los beneficios percibidos.
b) a las barreras percibidas.
c) al riesgo percibido.

d) a la autoeficacia.

40. Una persona con una marcada orientacién motivacional hacia la tarea se caracteriza
porque intenta...

a) superar a los demas.

b) conseguir la victoria a cualquier precio.

c) mejorar sus habilidades.

d) Todas las respuestas anteriores son correctas.
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Solucionario

Ejercicios de autoevaluacion
1.c

2.¢c

11.d
12.d
13. ¢
14. ¢
15.a
16.d
17. a
18.d
19.b
20.a
21.c
22.d
23.b
24.a
25.d
26.c
27.c
28.a
29.b
30.d
31.b
32.a

33.d
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34.a

35. ¢

36.d

37.a

38.b

39.d

40. c
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