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MOTIVACIÓN  Y  PERSONALIDAD

Cualquier modelo o explicación de la conducta y adaptación humana sería incompleto si no considera la motivación inherente del individuo hacia un tipo e metas, los sentimientos de satisfacción que se derivan de enfrentarse a retos y superar los obstáculos, el valor asignado a una meta o resultado específico en un momento determinado, y la evaluación que el individuo hace de su probabilidad de obtener una meta, evaluación que incluye creencias sobre contingencias conducta-consecuencias y creencias sobre la capacidad o habilidad personal.

INTRODUCCIÓN

El estudio de la motivación se preocuparía por analizar porqué se inicia una conducta, qué la mantiene, hacia dónde se dirige y por qué se termina; explicaría, en definitiva, el porqué de una conducta (su iniciación, intensidad y persistencia).

Podríamos diferenciar tres clases de motivadores:

1. Los motivadores de carácter biológico, que incluyen desde déficits celulares hasta acontecimientos externos aversivos que activan una conducta consumatoria y protectora frente al malestar físico.

2. Los motivadores que actúan a través de incentivos sociales. Así, en el curso del desarrollo, las experiencias positivas ocurren en conjunción con la expresión de interés y aprobación de los otros, mientras que las experiencias negativas o desagradables se asocian con desaprobación o censura. Este tipo de reacciones sociales llega a convertirse en predictores de consecuencias positivas o negativas y, por tanto, en incentivos.

3. Los motivadores cognitivos centrados en las acciones que las personas eligen hacer para conseguir determinados resultados o metas. En la motivación generada cognitivamente las personas se motivan a ellas mismas, eligen metas, definen cursos de acción, anticipan sus posibles resultados, valoran dichos resultados, planifican cambios para su acción futura, etc.

Los teóricos que han destacado más los aspectos dinámicos y motivacionales, que los estructurales, a la hora de estudiar al individuo, comparten una visión del hombre como organismo activo que busca aumentar sus capacidades e interactuar con su entorno de una forma efectiva.

Geen sugiere que la motivación es un proceso complejo que incluiría tres pasos:

1. Definir una meta que la persona aspira conseguir. Estad definición puede surgir de una necesidad que la persona experimenta, o de alguna demanda externa en interacción con necesidades de la persona.

2. Elegir un curso de acción que lleve a conseguir la meta. Esta elección implica la intención o el compromiso de la persona con dicha meta.

3. Actuar según el plan elegido, estableciendo una estrategia, que le permita flexibilizar sus acciones haciendo continuas evaluaciones de sus logros (o fracasos) a la hora de afrontar submetas u objetivos menores en su camino hacia la gran meta u objetivo final.

ACERCAMIENTOS  GENERALES

1. La aproximación de metas

Dentro de una aproximación motivacional, el concepto de “meta” tendría el sentido de un objetivo alcanzable, no sin cierta dificultad, siendo el esfuerzo invertido contingente con su consecución; sin embargo, se reserva el término para un objetivo o estado final, en cuyo camino habría muchos otros objetivos parciales. De hecho, para saber el nivel de motivación de una persona por lograr una determinada meta, se pueden poner obstáculos y dificultades en su camino, de cara a probar cuánto esfuerzo estaría dispuesta a invertir, práctica muy habitual, por ejemplo, en los llamados “rituales de iniciación”.

Las metas energizan y dirigen la conducta de las personas. Consideremos la esfera que consideremos (personal, social, laboral, económica,...) la conducta es motivacional: se dirige a conseguir unas metas u objetivos establecidos. Una vez que se establece una meta, la persona llevará a cabo diversos procesos en el camino hacia su consecución:

1) desarrollará un cierto nivel de esfuerzo, 

2) preparará estrategias de actuación, y

3) establecerá un compromiso con el objetivo propuesto.

El esfuerzo y persistencia en la obtención de una meta será mayor cuando ésta sea específica o claramente definida (por la propia persona, o por otras personas con legitimidad para el individuo, como padres, profesores, superiores en el trabajo, etc.) e implique un cierto nivel de desafío o dificultad, dificultad que a su vez, afectará a la valoración de atractivo que la persona hace de esa meta, viendo de forma más positiva las metas que la persona hace de esa meta, viendo de forma más positiva las metas más difíciles. También es importante para la persona ir obteniendo información acerca de cómo va consiguiendo superar objetivos parciales.

Las estrategias de actuación se verán afectadas por el nivel de complejidad de la meta. Cuando las metas son simples, la acción se verá principalmente afectada por aspectos motivacionales, como esfuerzo y persistencia. Cuando las metas son complejas, sin embargo, predominarán aspectos cognitivos, como la preparación de plantes y estrategias adecuadas.

Una meta motiva a una persona en la medida en que la acepta y se siente comprometido con ella. Cuando el compromiso es grande, movilizará mayor esfuerzo y persistencia. También el hecho de que otras personas conozcan la meta, la presencia de recompensas por obtenerla, o percibirse con las habilidades necesarias para alcanzarla, aumentarán el grado en que uno se siente comprometido con su logro.

El esfuerzo por alcanzar las metas dependerá de la expectativa que tiene la persona de poder lograrlo y del valor que tiene para ella este objetivo. La expectativa y el valor se combinarían de forma multiplicativa para determinar la utilidad subjetiva de una meta para una persona. Este tipo de relación indicaría que si una de ellas es cero, la meta no sería de utilidad, y la persona no se esforzaría por conseguirla.

A veces, la persona se enfrenta a metas que son claramente incompatibles entre sí. Este conflicto entre metas conlleva sentimientos de ambivalencia e incertidumbre al implicar simultáneamente sentimientos de aceptación y de rechazo. Este tipo de situación puede provocar que las personas inhiban determinadas conductas, piensen excesivamente en las metas en conflicto y posiblemente experimenten malestar psicológico.

Tras el éxito o fracaso en la superación de los objetivos menores que forman parte de la meta principal, la persona realiza atribuciones para analizar las causas que han podido generar dichos resultados. Estas atribuciones serán mediadoras entre las acciones previas y la conducta futura hacia la meta final, en la medida en que afectan a la formación de expectativas sobre el rendimiento futuro y elicitan respuestas afectivas. La combinación de las consecuencias afectivas y cognitivas activará y guiará los pasos o conductas siguientes en el camino hacia la meta. Las dimensiones atributivas de locus de causalidad y de controlabilidad definirían el componente afectivo de la conducta motivada, mientras que la dimensión de estabilidad contribuye al componente cognitivo.

Podríamos decir que las metas tienen propiedades cognitivas, afectivas y motoras o conductuales. El componente cognitivo de una meta incluye representaciones o imágenes mentales de la meta, el establecimiento de una jerarquía (desde objetivos menores hasta la meta final), y planes o estrategias que conduzcan al objetivo final; es decir, los procesos cognitivos serían especialmente relevantes a la hora de analizar la información disponible antes de decidir si se debe activar o no un determinado plan para conseguir una meta. El componente afectivo incluye el grado en que las conductas vinculadas con la meta se asocian con reacciones afectivas de aproximación, miedo, ira, etc. Finalmente, el componente conductual incluye las acciones asociadas con el plan para obtener una meta. Estos tres elementos se relacionan entre sí y pueden variar en su grado de significación.

Las conductas dirigidas hacia una meta se mantienen durante largos períodos de tiempo. En esta estabilidad intervienen distintos factores. Por ejemplo, las imágenes almacenadas en la memoria, de forma que a veces, imaginar la meta produce la reacción afectiva positiva asociada con ella.

Otra forma de mantenimiento es organizar la meta en una jerarquía, de forma que superar submetas activa reacciones positivas que ayudan a mantener el camino hacia el objetivo final. Por último, aunque la persona no reciba refuerzo externo positivo por superar submetas, puede desarrollar estrategias propias, como establecerse sus propios estándares de logro, de forma que se autorrefuerza por lo bueno que percibe en cada momento, es decir, utiliza como elementos motivadores fuentes internas de refuerzo en vez de fuentes externas.

A partir de la consideración de las metas, y de su valor motivacional, Pervin presenta una teoría de metas que enfatiza la naturaleza propositiva de la conducta humana y reconoce el funcionamiento interdependiente de las características cognitivas, afectivas y conductuales. Un funcionamiento adaptado incluiría tanto una constancia en el funcionamiento, cuanto una variabilidad determinada por las circunstancias presentes en cada momento. De esta forma, la personalidad sería vista como un concepto integrador, enfatizándose su naturaleza dinámica como sistema dirigido al logro de metas.

El establecimiento de metas crea una discrepancia entre el estadio actual de la persona y un estado deseado, iniciado, para reducir esa discrepancia, una acción propositiva o intencionada. Las aproximaciones a la motivación basadas en el concepto de discrepancia describen un proceso que tendría los siguientes pasos:

a) se establece la intención de esforzarse por conseguir una meta elegida, desarrollándose una estrategia que permita ese logro;

b) se van llevando a cabo acciones específicas (o submetas);

c) se van comparando los resultados en estas acciones con la meta final, de cara a detectar posibles discrepancias; y

d) se hacen atribuciones causales sobre las posibles discrepancias percibidas.

En función de estas atribuciones, la persona realiza reajustes en su conducta, como aumentar sus esfuerzos, cambiar de estrategia, negar la discrepancia, etc.

2. La motivación intrínseca

La motivación intrínseca-extrínseca analizaría el aspecto propositivo de la conducta, pero haría más énfasis en el análisis de diferencias individuales en función de esta variable motivacional.

La motivación intrínseca ha sido definida como el motivo de llevar a cabo una acción cuando no hay recompensa externa de por medio. Se han considerado conductas intrínsecamente motivadas en la investigación, a aquellas acciones que se realizan en ausencia de contingencias externas, es decir, sólo por su interés o la satisfacción personal que deriva de su realización. Por su parte, las conductas extrínsecamente motivadas serían instrumentales, se realizarían por las consecuencias o recompensas externas que se derivan de su ejecución.

La motivación intrínseca se basaría en necesidades internas de competencia y autodeterminación. Estas necesidades darían al individuo el impulso adecuado para buscar e intentar superar niveles adecuados de desafío. De esta forma, se considera al individuo como en todas las teorías de tradición motivacional humanista, como un agente activo, orientado hacia la elección de su conducta a partir de la evaluación tanto de necesidades psicológicas como de oportunidades presentes en su entorno.

Las conductas intrínsecamente motivadas se dice que representan causalidad interna, mientras que las que son determinadas por fuerzas externas, representarían causalidad externa.

La motivación intrínseca hacia una tarea, es decir, el hecho de hacer la tarea sólo por su interés o por satisfacción personal, disminuía cuando se ofrecían recompensas externas.

Estos resultados apoyaron la idea de que la motivación intrínseca y extrínseca eran antagónicas, considerándose las conductas intrínsecamente motivadas como autodeterminadas, y las extrínsecamente motivadas como heterodeterminadas. Sin embargo, varios estudios mostraron que, bajo ciertas circunstancias, las recompensas externas pueden no afectar o incluso incrementar la motivación intrínseca.

Los varones responden más favorablemente al feedback verbal positivo que las mujeres: los varones perciben la alabanza como una afirmación de su competencia, incrementando su motivación intrínseca, mientras que las mujeres pueden percibirla como una forma de control externo, disminuyendo sus sentimientos de autodeterminación, y su motivación intrínseca.

Se sugiere que las conductas extrínsecamente motivadas serán consideradas autodeterminadas en la medida en que sean percibidas como internamente causadas. Es decir, mientras que la acción intrínsecamente motivada es autodeterminada por definición, la acción extrínsecamente motivada puede variar en su grado de autodeterminación o causalidad interna percibida.

Deci y Ryan formulan la llamada teoría de la autodeterminación dirigida a describir los efectos de ciertos acontecimientos externos sobre la motivación. Si estos acontecimientos promueven la creencia de que la persona controla los resultados y favorecen un sentido de competencia, se incrementará la motivación intrínseca hacia esa actividad. Si, por otra parte, los acontecimientos favorecen la percepción de incompetencia y falta de control, se debilitará la motivación intrínseca.

En este sentido se define el self, no como un conjunto de mecanismos y estructuras cognitivas, sino más bien como un conjunto de procesos motivacionales con una gran variedad de funciones de regulación y asimilación. El yo sería el proceso por el que la persona contacta con el entorno social y trabaja hacia su integración con él, modificando distintos aspectos personales para poder satisfacer, de una forma más adecuada, y socialmente adaptada, las tres necesidade3s psicológicas básicas: autodeterminación, competencia e interrelación.

La necesidad de autonomía o autodeterminación abarcaría el deseo de las personas de ser agentes de sus acciones en la determinación de su propia conducta, es decir, el deseo de experimentar control interno. La necesidad de competencia, por su parte, abarcaría los esfuerzos de las personas por controlar los resultados y experimentar eficacia. Finalmente, la necesidad de interrelación abarcaría los esfuerzos de las personas por relacionarse con los demás, cuidar y ser cuidado, y sentirse incluidos, de forma coherente consigo mismos, en la realidad social.

Se introduce el concepto de internalización para denominar el proceso por el que las personas hacen su adaptación al entorno, mediante la aceptación de normas y valores sociales que no son intrínsecamente atractivos. Para ser (o sentirse) autodeterminado, teniendo en cuenta la internalización de procesos y estructuras sociales, uno debe asimilarlos completamente, es decir, aceptarlos como propios, y ajustarlos a otras necesidades, procesos y valores que representan propiamente al individuo.

Cuatro tipos de regulación extrínseca:

1. Regulación externa: describe conductas reguladas por contingencias completamente externas al individuo, como la promesa de una recompensa o la amenaza de un castigo.

2. Regulación introyectada: describe conductas reguladas por presiones internas, como aspectos relacionados con la autoestima, es decir, uno se comporta porque “debe” o porque se sentiría culpable si no lo hiciera. Estas conductas siguen teniendo un locus de causalidad externo, por la fuente que las inicia, que aunque interno a la persona, es externo a su sentido integrado de self.

3. Regulación identificada: describe conductas reguladas por aspectos personalmente importantes, es decir, hay una aceptación de la regulación externa, percibiéndola como propia. La conducta es extrínsecamente motivada porque es instrumental (“debo estudiar para el examen de ingreso en la universidad porque es personalmente importante para mí”), pero es relativamente autónoma por haberse identificado la persona con su valor y regulación.

4. Regulación integrada: sería la forma más autónoma de motivación extrínseca y resulta de la perfecta integración de la regulación externa en el propio yo, de forma que la persona no se siente controlada por fuerzas externas.

Esta última forma autónoma de regulación extrínseca, junto con la motivación intrínseca, representan la base del funcionamiento autodeterminado.

En este sentido, la motivación intrínseca (y la regulación extrínseca plenamente integrada), organizada por las necesidades de autonomía, competencia, e interrelación, sería la base energizante de la actividad natural del organismo. Llevaría a las personas a la búsqueda de nuevos desafíos que sean óptimos para su propio desarrollo.

Dicho en otras palabras, se sugiere que la regulación de las acciones puede ser vista como no motivada, controlada, o autodeterminada. Las conductas no motivadas ocurrirían sin mediar intencionalidad, es decir, la persona no es efectiva a la hora de regularlas, percibiéndose como externamente causadas. Las conductas controladas (externamente reguladas) y las autodeterminadas (intrínsecamente motivadas o por una regulación externa integrada) son intencionales, aunque sólo las segundas incluyen un verdadero sentido de libertad en la elección de lo que uno quiere hacer. Las conductas controladas son impulsadas por alguna fuerza interna o externa, de forma que uno siente que “debe” llevarlas a cabo.

Las personas intrínsecamente motivadas mostrarían las siguientes características:

a) prefieren elegir lo que tienen que hacer; 

b) cuando pueden elegir entre varias opciones, eligen tareas que implican un cierto nivel de reto;

c) responden con mayor esfuerzo y persistencia después del fracaso;

d) desarrollan mayor flexibilidad cognitiva a la hora de utilizar estrategias de solución de problemas; y

e) muestran más altos niveles de creatividad, espontaneidad y expresividad.

Las personas intrínsecamente motivadas guiarían su necesidad de competencia hacia la superación de desafíos personales, mientras que las personas extrínsecamente motivadas orientarían su necesidad de competencia de forma extrínseca, es decir, estaría guiada por obtener buenos resultados, pero asociada con sentimientos de tensión y presión, procedentes de agentes o circunstancias predominantemente externos.

Existe una gran relación entre la motivación intrínseca y la alta motivación de logro. De hecho, para que la motivación de logro se active deben encontrarse implicados tres aspectos, comunes con la motivación intrínseca: un cierto nivel de desafío, percibir autodeterminación en la tarea, y recibir información o feedback acerca de su ejecución. Esto es, la persona debe sentirse responsable del resultado, percibir algún riesgo en relación con la consecución del éxito, y tener algún conocimiento sobre el resultado (un feedback de competencia).

3. La necesidad de control

Bajo este concepto se engloba la necesidad que tienen las personas de entender el mundo que les rodea, teniendo o percibiendo control sobre le mismo. Esta percepción de control tendría una clara utilidad práctica: cuando una persona controla una situación (sabe, por ejemplo, qué puede hacer y cómo), puede predecir qué resultado ocurrirá, reduciendo, por ejemplo, su valor estresante.

Cuando un acontecimiento amenaza o reduce el sentido de control de la persona, se pondría en marcha la motivación de control, lo que puede llevar a distintas consecuencias conductuales. Por una parte, puede generar intentos mayores por controlar la situación, activación conocida como reactancia psicológica; o, por el contrario, puede acarrea, una vez que la persona asume que su conducta poco puede hacer a la hora de conseguir un determinado resultado, déficits conductuales, disminuyendo o parando la conducta, como en el caso de la indefensión. En las teorías de Reactancia Psicológica e Indefensión Aprendida entran en juego distintos parámetros y condicionantes que determinarán la reacción motivacional experimentada por la persona.

Del estudio sobre la necesidad de control se han derivado constructos como los tres siguientes: ilusión de control, motivación epistémica, o deseo de control.

· La ilusión de control sería la creencia que tiene la persona de que controla realmente su entorno, creencia derivada de la necesidad de sentir control, y que lleva a emitir juicios internos, es decir, atribuciones a la capacidad o habilidad, sobre resultados determinados realmente por la suerte. A veces, el hecho de que las personas mantengan la ilusión de que realmente controlan determinados acontecimientos, aunque realmente no estén teniendo dicho control, puede tener efectos beneficiosos en la medida en que puede amortiguar, por ejemplo, el impacto de acontecimientos aversivos y promover una mejor adaptación de la persona.

· Por su parte, la motivación epistémica se refería al motivo de buscar y obtener información o conocimiento futuro, de cara a ser capaz de predecir y controlar el entorno. Ha sido descrita con diversos términos como “necesidad de certidumbre”, “necesidad de consistencia cognitiva”, “necesidad de estructura” o “intolerancia a la ambigüedad”. En cualquier caso, todos estos constructos se referirían a la necesidad que tienen las personas de entender su mundo a través de la organización y estructuración cognitiva, y estarían relacionados con el concepto más amplio de necesidad de control.

· La necesidad de control, por último, también sería la base de la variable de personalidad conocida como deseo de control. El alto deseo de control se ha asociado con diversas conductas de logro, como la elección de metas más difíciles, expectativas de resultado más elevadas, o mayor persistencia en tareas difíciles.

· Finalmente, uno de los conceptos relacionados con el control que ha generado mayor investigación es el conocido como locus de control o expectativas de control sobre los refuerzos, definido como la creencia que tiene una persona de que su respuesta influirá o no, en la consecución de un refuerzo. Si la persona percibe que los resultados que obtiene son contingentes (o causados) por su conducta o sus características personales (su capacidad, su esfuerzo), su creencia o expectativa será interna. Si, por el contrario, percibe que las consecuencias que obtiene son fruto de la suerte, la intervención de otras personas, o factores ajenos a su control (dificultad de la tarea o las circunstancias, por ejemplo), su expectativa será externa.

Aunque puede derivarse de lo dicho previamente la conclusión de que la percepción de control tiene siempre un gran valor funcional, a veces, sin embargo, puede ser más adaptativo percibir que uno no tiene control sobre la situación. Esta percepción sería especialmente aconsejable si la situación que tenemos entre manos es objetivamente incontrolable (por ejemplo, la muerte de un ser querido), en cuyo caso podremos poner en marcha estrategias más centradas en la regulación del proceso emocional asociado (como buscar apoyo en amigos o intentar distraerse) que utilizar estrategias directas que intenten cambiar algo que de por sí es incambiable.

ACERCAMIENTOS  TEMÁTICOS

Murray define la personalidad en términos de diferencias individuales en disposiciones motivacionales, entendiendo estas últimas como “necesidades” innatas y aprendidas. De todas las necesidades hay fundamentalmente tres: las necesidades de logro, de afiliación, y de dominancia (hoy renombrada como de poder).

A) Necesidad de Logro

1. Las aportaciones de ATKINSON

Murria Asumía que muchas de las necesidades no son conscientes, en el sentido de que pueden ser satisfechas sin tener una conciencia clara de que dicha satisfacción está ocurriendo. Para medir estas necesidades diseñó el “Test de Apercepción Temática” (TAT), formado por una serie de dibujos en los que aparecen situaciones en las que intervienen personas, pero que no están claramente definidas. La tarea del sujeto consiste en construir historias, y desde el momento en que las imágenes son ambiguas, se supone que utilizará para ello sus fantasías y pensamientos relacionados con necesidades que tiene en ese momento.

McClelland establece la diferenciación entre motivos y valores: los primeros orientan la conducta pero no serían estados conscientes que una persona reconoce, pudiendo ser evaluados mediante técnicas de autoinforme. Por otra parte, los motivos predecirían la ejecución en tareas como aprendizaje verbal o aritmética, así como el incremento de activación durante el aprendizaje, mientras que los valores serían mejores predictores de elecciones conscientes de conducta, como decisiones sobre el esfuerzo a invertir en una tarea, o la persistencia frente al fracaso.

En una posterior revisión de la teoría, McClelland, Koestner y Weinberger realizan una conceptualización más amplia de los motivos, incluyendo a los valores: el estado de necesidad no consciente llamado antes motivo pasa a denominarse necesidad implícita, y los valores, constituirían un segundo tipo de motivos llamados necesidades autoatribuidas, y serían estados conscientes que la persona puede describir. Se sugiere que las necesidades implícitas predecirían más adecuadamente disposiciones conductuales de carácter estable, mientras que las autoatribuidas, predecirían respuestas específicas ante una determinada situación.

La teoría de la motivación de logro de Atkinson, se centró en estudiar el nivel de riesgo que las personas asumirían a la hora de elegir un desafío, como es la realización y superación con éxito de una tarea o situación.

En este sentido, se propone que las personas con alta necesidad de logro elegirían tareas de dificultad intermedia, explicándose este hecho porque ni las muy fáciles (que todo el mundo supera) ni las muy difíciles (donde el riesgo de fracaso es muy elevado) ofrecen a la persona muchas oportunidades para obtener una adecuada satisfacción por superar la tarea. En 1957 Atkinson propuso un modelo teórico para explicar la relación entre motivación de logro y preferencia por el riesgo. Describió una hipotética Tendencia a aproximarse al éxito (Te) que sería igual a la expectativa percibida de lograr el éxito en una tarea, multiplicada por el valor concedido a dicho éxito. Se asume que la expectativa y valor están relacionados, de forma que si uno aumenta, el otro disminuye. La tendencia a aproximarse al éxito es fruto del producto entre la expectativa de conseguirlo y el valor concedido al mismo.

De acuerdo con la teoría de Atkinson, sin embargo, la preferencia por las tareas de dificultad media es característica de las personas con alta motivación de logro. Así, se introduce en la teoría un segundo motivo que sería la necesidad o Tendencia a evitar el fracaso (Tf). A veces las personas trabajan en una tarea, no tanto por triunfar, cuanto por evitar las consecuencias negativas de fracasar en ella. Así, la Tf sería igual a la expectativa o probabilidad percibida de fracaso (Pf) por el valor incentivo negativo del fracaso (If). If se infiere de la probabilidad de éxito, de forma que cuanto mayor sea la probabilidad de triunfar en una tarea (por su mayor facilidad), peor se sentirá la persona si fracasa en ella. Esta relación se expresa como If = -Pe.

Así, las personas que sólo buscan evitar el fracaso, se inclinarían por tareas extremas, eligiendo las más fáciles, donde la probabilidad de éxito es mayor; o las más difíciles, donde el fracaso puede fácilmente justificarse por adscripciones causales externas (dificultad de la tarea).

Cuando hablamos de personas con alta motivación de logro estamos indicando que su conducta estará principalmente guiada por el motivo de aproximación al éxito, mientras que los bajos en motivación de logro estarán más orientados por el motivo de evitación del fracaso. Atkinson utiliza el término motivación de logro resultante (MLR) para expresar el balance entre ambos motivos, teniendo en cuenta que sería igual a Te – Tf. Si MLR tiene un valor positivo, la persona estará más motivada por la aproximación al éxito, y si tiene un valor negativo, el motivo dominante sería el de evitación del fracaso.

La investigación sobre motivación de logro, utilizando el TAT para evaluar la Te revela que: las personas altas en MLR prefieren tareas de dificultad moderada, pero las bajas en MLR no muestran una especial tendencia por elegir niveles extremos frente a niveles medios. No obstante, sí hay una mayor inclinación por las muy difíciles.

Una explicación alternativa a estos resultados viene de la teoría de la atribución. Las tareas de dificultad extrema favorecerían explicaciones causales externas, en términos de que el éxito es conseguido por la mayoría de la gente cuando la tarea es muy fácil, mientras que si es muy difícil, lo normal es fracasar, con lo que las reacciones emocionales y cognitivas derivadas del fracaso serían mínimas.

En cualquier caso, lo que parece que está subyaciendo tanto a la explicación de Atkinson, como a la explicación atributiva, es la necesidad que tiene la persona de obtener información acerca de sus habilidades, o lo que se conoce como diagnosticidad de la tarea. Así, las tareas de dificultad media son más diagnósticas o informativas que las fáciles (cualquiera puede hacerlo) o las muy difíciles (todos fracasan), porque la capacidad personal tiene un papel más relevante, frente a factores externos como el nivel de dificultad.

2. La aproximación de metas aplicada a la motivación de logro

En una situación de logro las personas pueden perseguir dos clases de metas: metas de rendimiento, cuando se busca obtener juicios favorables sobre la competencia o habilidad personal y evitar los desfavorables, y metas de aprendizaje, donde lo principal es aumentar la propia competencia, bien desarrollando nuevas habilidades, bien mejorando las existentes.

De acuerdo con este modelo, las metas de rendimiento, centradas en el juicio sobre la propia habilidad, crearían vulnerabilidad a una reacción motivacional “indefensa”, en la medida en que el fracaso implica poca habilidad, tendiéndose a evitar situaciones que pudieran revelar una inadecuada capacidad. Por el contrario, las metas de aprendizaje, centradas en el desarrollo de la habilidad personal, promueven el mantenimiento de un patrón de respuesta “orientado al logro”, en la medida en que las dificultades y los fracasos son considerados como parte natural del proceso de aprendizaje, persistiendo más tras el fracaso y afrontando mayores desafíos. No obstante, habría una excepción a esta regla: las personas con una alta confianza en su habilidad, aunque adopten metas de rendimiento, mostrarán una conducta orientada al logro.

Por otro lado, una consideración (implícita) de la inteligencia como rasgo fijo tendría como consecuencia motivacional la búsqueda de metas de rendimiento o ejecución (esto es, probar la capacidad existente); mientras que una consideración de la inteligencia como capacidad modificable a través del esfuerzo, tendría como consecuencia motivacional la búsqueda de metas de aprendizaje (es decir, mejorar la capacidad).

Las metas de aprendizaje incrementarían la motivación intrínseca, y son consideradas como propias de la motivación intrínseca; mientras que las metas de rendimiento podrían disminuirla, siendo su búsqueda un índice de motivación extrínseca.

La necesidad de poder y la necesidad de afiliación son motivos sociales considerados como características de personalidad relativamente estables que energizan, dirigen y seleccionan la conducta y la experiencia, activándose ante situaciones específicas. La necesidad de afiliación parece disminuir la susceptibilidad a contraer enfermedades, mientras que la necesidad de poder parece incrementar dicha susceptibilidad.

B) Necesidad de Poder
Ha sido definida como el deseo de tener impacto sobre los demás, a través de la influencia, persuasión, ayuda, discusión, o agresión.

Según McClelland puede hablarse de poder personalizado y de poder socializado. El personalizado recogería la filosofía de “si yo gano, tu pierdes” o “yo pierdo si tu ganas”; las personas con esta necesidad de poder parecen más propensas a conducir más deprisa, padecer accidentes o verse involucradas en enfrentamientos físicos. El poder socializado, por su parte, se ejercería por el beneficio de los demás, sintiendo la persona más dudas acerca de su propia fuerza, planificando las acciones más cuidadosamente, y reconociendo que una victoria supone una pérdida para otros.

Las personas con alta necesidad de poder:

1. Tienden a escoger posiciones de autoridad e influencia. Son competitivas, asertivas, y tienden a exponer y discutir sus ideas.

2. Suelen hacer amistad con gente que no es especialmente popular o conocida. Si sus amigos no son populares ni conocidos no competirán con ellos por el poder o el estatus. Si uno busca poder e influencia sobre los demás, los amigos dominantes e influyentes pueden obstaculizar su camino.

3. Tienden a rodearse de símbolos de poder o dominio. Coleccionan símbolos asociados con un más alto estatus, o se afilian a organizaciones con el fin de tener un mayor impacto.

4. Les preocupa controlar la imagen que presentan ante los demás. Son personas motivadas por mejorar su reputación y proyectar imágenes de ellos mismos como autoritarios e influyentes.

Estas conductas dependen del sentido de responsabilidad generado por la socialización de la persona. Para los altos en este sentido, la motivación de poder se manifiesta en la búsqueda de prestigio en acciones socialmente aceptables; pero para los bajos en responsabilidad, puede conducir a formas menos aceptables de influir en los demás, como agresividad, explotación sexual, maltrato físico a la compañera durante las disputas familiares, o el uso de alcohol y drogas.

a) Medida de la necesidad de poder

El poder se evaluaría a partir del análisis del contenido de las historias elaboradas por la persona ante imágenes no del todo definidas.Winter desarrolló otras evaluaciones que reflejaran el deseo de tener impacto sobre otras personas, afectar su conducta o emociones, tener prestigio, estatus e influencia sobre los otros. El sistema de puntuación revisado de la necesidad de poder fue desarrollado, dentro de la tradición de McClelland y Atkinson, considerando a los motivos como disposiciones relativamente estables por esforzarse en conseguir cierta clase de metas, que se reflejan en contenidos mentales de “redes asociativas” y que son más adecuadamente medidos a través de análisis de contenido del material verbal. Estos sistemas de análisis de contenido se desarrollan comparando el material verbal (o apercepción temática) producido por al persona cuando el motivo analizado ha sido experimentalmente activado, con el material verbal elaborado en una situación neutra. De esta forma, el motivo de poder es concebido como una disposición estable, pero su expresión en la conducta depende de otras características personales y/o situacionales.

La puntuación en necesidad de poder vendría dada por el número de veces que en las historias escritas, la persona utiliza frases y verbos que describen impacto o control sobre los demás. 

Los resultados sugieren que los motivos implícitos predicen las tendencias de conducta  a más largo plazo, y representan un sistema motivacional más primitivo; mientras que los autoatribuidos predicen respuestas concretas a situaciones específicas, y se basan en constructos cognitivos más elaborados.

Como ejemplo de medida del motivo de poder autoinformado, podríamos citar el Índice de Reacciones Personales que consta de 48 elementos, agrupados en cuatro factores:

1) Capacidad para ejercer influencia sobre los otros;

2) Necesidad de poder o deseo por tener posición y autoridad por sí mismo o para ejercerlo sobre los demás;

3) Necesidad de influencia o deseo de influir sobre otras personas, decisiones, o acontecimientos;

4) Resistencia a la subordinación o a ser dominado por la autoridad.

b) Inhibición de la motivación de poder

La predicción de la conducta se incrementa cuando en vez de examinar un motivo aislado se analizan los llamados síndromes motivacionales; estos síndromes no serían vistos como tipos, sino como dimensiones continuas de personalidad.

Se habla de síndrome de poder inhibido o inhibición de la motivación de poder, cuando la persona presenta un patrón particular que comprende de manera simultánea la combinación de dos necesidades y una característica individual; es decir, presente una alta motivación de poder, baja motivación de afiliación y alta inhibición de la actividad (o autocontrol), o en este caso, tendencia a inhibir la expresión del poder. La inhibición de la actividad sería el grado en que la persona reprime o restringe la expresión de sus motivos, o utiliza el poder más para objetivos sociales que personales.

También se ha llamado a esta combinación patrón de motivación de liderazgo, ya que parece que las personas con estas características tienen mayor posibilidad de alcanzar posiciones de liderazgo en grandes compañías, tendiendo a preocuparse más por las necesidades de la empresa que por los individuos que la integran. Según esta interpretación, si se tuviera una alta necesidad de afiliación, disminuiría su efectividad ya que la persona se preocuparía más por las demás personas y por mantener buenas relaciones con ellos, con lo que le sería más difícil tomar determinadas decisiones que pudieran herir sus sentimientos. Sin embargo la motivación de poder inhibida puede tener costes sobre la salud de la persona con este síndrome.

c) Susceptibilidad a la enfermedad

Una fuerte necesidad de poder incrementa la susceptibilidad a la enfermedad de una persona, si dicha necesidad está inhibida, es desafiada, o se bloquea. Es decir, si la persona alta en necesidad de poder es también alta en autocontrol sería más vulnerable a la enfermedad que otras personas; a su vez, esta mayor vulnerabilidad sería cierta si la persona está expuesta a un alto grado de acontecimientos estresantes relacionados con el poder. La combinación de poder y alto estrés situacional congruente (o de poder), es denominada motivación de poder estresada.

Los altos en poder presentan mayor activación simpática, medida a través del incremento en epinefrina.

Tal vez las personas altas en este síndrome tengan un sistema nervioso simpático crónicamente más activo o reactivo que lleva a una presión sanguínea elevada.

También afecta a la salud física, así como a la competencia inmunológica.

d) Síndrome de inhibición de la motivación de poder y PCTA

El tipo A es considerado como un patrón de conducta y la necesidad de poder inhibida como un motivo, pero hay similaridades entre ambos. Los dos se entienden como diferencias individuales relativamente estables cuyas características son elicitada por factores situacionales. Por otra parte, el afán de trabajo y la competitividad serían características compartidas tanto por los sujetos Tipo-A como por los altos en el motivo de poder inhibido.

Entre las diferencias destaca la hostilidad: el Tipo A se caracteriza por una hostilidad instrumental que se dispara en situaciones en que ven obstaculizado el camino hacia las metas que se proponen; el alto en inhibición de la motivación de poder parece, por el contrario, controlar la expresión de la hostilidad. A su vez, el Tipo A compite también consigo mismo, tratando de hacer más y más cosas en menos tiempo, lo que refleja más motivación de logro que de poder.

Sin embargo son constructos diferentes con relaciones complejas entre ambos.

C) Necesidad de Afiliación
Murria definió esta necesidad como el deseo de tener amigos, establecer relaciones recíprocas o cooperar con los demás. A nivel conductual, se reflejaría en acciones que lleven a conocer gente, mostrar amistad, o hacer cosas por complacer a los demás. Desde la aproximación temática se define como la preocupación por establecer, mantener, o restablecer relaciones afectivas con otra persona o grupo de personas, no como un medio para conseguir un fin, sino como un fin en sí mismo. Las personas con alta necesidad de afiliación parecen esforzarse más por integrarse en redes de comunicación interpersonal, hacen más llamadas particulares de teléfono, escriben más cartas, y hacen más visitas a amigos que las personas bajas en este motivo.

a) Afiliación positiva vs negativa

Se ha intentado separar la verdadera necesidad de afiliación del miedo al rechazo. Se ha encontrado la presencia de cierta correlación entre ambas, pero también, la predicción de distintos correlatos conductuales desde ambos. Boyatzis encuentra que la verdadera necesidad de afiliación correlacionaba positivamente con el número de amigos íntimos que la persona tenía, mientras que el miedo al rechazo lo hacía con el grado de similaridad entre las creencias de la persona y sus amigos íntimos. El miedo al rechazo reflejaría un deseo de ser aceptado por los demás, mientras que la necesidad de afiliación llevaría a una búsqueda más activa de buenas relaciones.

McAdams definió el motivo de intimidad, o deseo de establecer buenas relaciones interpersonales, en las que se experimenta cariño, intimidad e intercambio de comunicación. Este motivo se evalúa también con el método temático.

La necesidad de afiliación representaría principalmente un deseo de no estar sólo, mientras que el motivo de intimidad se asociaría más con la diversión del contacto y el deseo de mantenerlo, una vez que se ha establecido.

Otra recodificación del sistema de puntuación del TAT sería el aportado por McKay dirigido a evaluar dos tipos de sentimientos (más que motivos) acerca de las relaciones afiliativas: confianza y desconfianza. Las personas que describían las relaciones interpersonales como experiencias positivas o divertidas y con un final feliz puntuaban alto en la subescala de confianza afiliativa; mientras que las expresiones de negatividad y cinismo en las relaciones puntuaban en la subescala de desconfianza afiliativa.

b) Afiliación y apoyo social

El apoyo social perseguiría establecer una transacción interpersonal como medio para conseguir un fin: recibir apoyo. Este apoyo podría entrar en una de las siguientes categorías:

1- emocional (empatía, amor y confianza);

2- instrumental (conductas directamente dirigidas a solucionar el problema de la persona receptora);

3- informativo (información útil para afrontar el problema personal o ambiental), y

4- valorativo (información relevante para la autoevaluación o olas comparaciones sociales, excluyendo cualquier aspecto afectivo que pudiera acompañar a esta información).

El apoyo social podría definirse como la ayuda (física o material) procedente de otras personas de que dispone el individuo para hacer frente a sus situaciones vitales y que, adquiriría un especial significado o relevancia ante los acontecimientos negativos de cualquier índole (personales, familiares económicos, laborales-académicos, etc.). La investigación sugiere que el apoyo social ejercería un efecto principal sobre el bienestar físico y percibido por el individuo, de forma que a mayor apoyo, mayor bienestar; o, al menos,  un efecto amortiguador, de forma que el apoyo sería relevante y especialmente beneficioso en situaciones negativas o de alto estrés, no habiendo diferencias entre personas con alto o bajo apoyo social en bienestar físico o subjetivo en situaciones normales, positivas o neutras.

Hill sugiere que el papel del apoyo social vendría modulado por la necesidad de afiliación de la persona, que afectará, por ejemplo, al tipo de apoyo que se percibe como más beneficioso, o a que la persona inicie de hecho la búsqueda de ese apoyo social, o ponga en marcha el disponible. Hill desarrolla la Escala de Orientación Interpersonal con 26 ítems dirigidos a la evaluación de la motivación de afiliación, con cuatro factores que la literatura ha sugerido relevantes en el deseo de contacto social:

1- apoyo emocional o simpatía;

2- atención, o potencial para incrementar los sentimientos de valía personal e importancia por medio del elogio y la focalización de la atención de los otros sobre uno mismo;

3- estimulación positiva, o capacidad de que la afiliación proporcione estimulación cognitiva y afectiva agradable, y

4- comparación social, o capacidad para reducir la ambigüedad adquiriendo información relevante para la persona.

Un aspecto importante sería no sólo si la persona dispone de apoyo, sino si lo buscará en el momento que lo necesita. En esta decisión intervienen distintas variables tanto del “receptor” del apoyo como del “donante”. Entre las primeras, Hill señala la necesidad de afiliación, o interés intrínseco de la persona por sentirse rodeado e interactuar con los demás. Las personas altas en esta necesidad serían especialmente sensibles a la disponibilidad de recompensas sociales relevantes (como el apoyo emocional) y a experimentar intensas reacciones positivas ante las mismas; por este motivo se comprometerían más en acciones directas de búsqueda de apoyo. Otra variable importante sería el sexo. Las mujeres tienden a transmitir más sus preocupaciones y problemas en sus interacciones, e incluso se valora de forma positiva en ellas este tipo de revelaciones; mientras que en los hombres la misma conducta de revelar problemas personales llevaría a una valoración más negativa. Por parte del donante, una variable relevante sería la expresividad, entendida como capacidad de empatizar y comprender al otro, o preocuparse por los demás.

c) Afiliación y Salud

La motivación de afiliación puede estar prospectivamente relacionada con la presión sanguínea;  los sujetos altos en motivación de afiliación y bajos en estrés autoinformado mostraban los informes de enfermedad de más baja severidad. También, parecen tener un mejor funcionamiento inmunológico, presentando mayores niveles de células killer o niveles más altos de IgA en saliva ante situaciones de estrés. La necesidad de afiliación parece asociarse con indicadores positivos de salud. La investigación sugiere que formar parte de una red social o tener personas que proporcionen un buen apoyo social pueden mitigar los efectos nocivos del estrés. Las actitudes cínicas pueden disminuir el potencial efecto amortiguador del apoyo interpersonal. Si tenemos en cuenta, por ejemplo, que uno de los componentes de la hostilidad es un cinismo o desconfianza general hacia los demás, y que las actitudes cínicas llevan a no beneficiarse del apoyo social, incluso aunque dicha red social esté disponible, hace que las personas hostiles estén en mayor riesgo, por la acumulación del propio papel de la hostilidad en su asociación con la enfermedad cardiovascular así como por la relación entre falta de apoyo social y peor salud. Tanto el apoyo social como la hostilidad estarían implicados en las respuestas derivadas de la exposición al estrés. Los altos niveles de apoyo social disminuirían la reactividad, o cambio en el funcionamiento fisiológico de los individuos cuando afrontan amenazas o demandas de la situación, reduciendo los riesgos para la salud; mientras que los altos niveles de hostilidad exacerbarían la reactividad ante el estrés, incrementando los riesgos para la salud.
