emoción y motivación– tem a 14



TEMA 14 – Manual Cap. 17 –
LOS MOTIVOS SECUNDARIOS DE LOGRO, AFILIACIÓN Y PODER.
· Como formas de motivación interna con frecuencia los motivos son contrastados con los incentivos. Mientras aquéllos nos impulsan a actuar en una determinada dirección, éstos son objetos o acontecimientos externos que nos atraen o por el contrario tratamos de evitar.
· Un concepto estrechamente relacionado con el de incentivo es el de meta, que se refiere a la representación mental que uno tiene de los resultados o fines de una acción pretendida. Las metas típicamente se organizan de forma jerárquica: en la parte alta se sitúa el nivel más abstracto de la representación de meta, la cual se concreta en patrones de acción específicos en el nivel más bajo.

· Una forma de entender las diferencias individuales en necesidades psicológicas es considerar que las personas difieren en el tipo de incentivos que valoran o en el tipo de metas que persiguen, con lo que la necesidad se concibe como un modo de categorizar o denominar a ese grupo de incentivos o metas.

· El estudio de los motivos secundarios ha estado vinculado al estudio de la personalidad y de las diferencias individuales. Murray definió la personalidad como diferencias individuales en disposiciones motivacionales a las que denominó necesidades, más que en términos de rasgos de conducta. Estableció una clasificación de una veintena de necesidades psicológicas básicas entre las que se encontraban las necesidades de logro, afiliación y dominancia. Estos motivos han sido considerados por los psicólogos como disposiciones de personalidad relativamente estables, como si se tratara de rasgos de personalidad. Importa hacer dos matizaciones:

· Para una misma persona podría cambiar la fuerza o importancia de estos motivos en función de la situación o de la etapa de la vida en la que se encuentra. Sin embargo, se observa la suficiente consistencia a través de situaciones y momentos temporales diferentes como para que los psicólogos consideren a la disposición motivacional como una característica estable de la personalidad.
· En segundo lugar, la idea de persistencia de los motivos no implica que éstos estén actuando de forma continua sobre la conducta. Más bien, se asume que permanecen en un estado latente hasta que son activados por los estímulos apropiados.
· Una idea general acerca de los motivos secundarios de logro, afiliación y poder es que tradicionalmente han sido considerados como formas de motivación no consciente. De este modo, se pensó que el modo más directo de medir los motivos no conscientes era a través de las fantasías y la actividad imaginativa espontáneas de las personas. Esta es la justificación del uso de técnicas proyectivas para medir los motivos psicológicos; la más utilizada ha sido el Test de Apercepción Temática (TAT) de Murray. 
· El concepto de proyección ha sido un concepto bajo sospecha por parte de la psicología científica. En la actualidad, la propia psicología experimental ha aportado pruebas del influjo de la accesibilidad de una categoría sobre el procesamiento de información. Los estudios de accesibilidad de una categoría muestran que la activación no consciente de un pensamiento o una idea los vuelve temporalmente más accesibles, afectando, sin que la persona se dé cuenta de ello, a la forma con que categoriza la información correspondiente a otra tarea no relacionada.

· La falta de correlación, que normalmente se encuentra en las investigaciones empíricas, entre las puntuaciones del TAT y las puntuaciones en cuestionarios ha llevado a McClelland a proponer la existencia de dos sistemas motivacionales diferentes: los motivos implícitos y los motivos explícitos (o auto-atribuidos). Junto a los motivos implícitos no conscientes que mide el TAT, los motivos explícitos reflejan aquellos aspectos del autoconcepto que son accesibles a la conciencia y que son medidos a través de cuestionarios.

· Los motivos explícitos hacen referencia a los aspectos relacionados con el logro, la afiliación y el poder que son valorados por una cultura y que son transmitidos a los niños a través del lenguaje. Los motivos implícitos se adquieren en una etapa más temprana, a partir de las experiencias afectivas con incentivos más simples; son buenos predoctores de las tendencias conductuales a largo plazo, mientras que los explícitos predicen bien las respuestas a situaciones inmediatas y específicas. 
LA MOTIVACIÓN DE LOGRO.
· La motivación de logro hace referencia a la motivación implicada en situaciones de logro o rendimiento. Las situaciones de rendimiento típicamente implican esfuerzo por parte de la persona por alcanzar algún estándar de excelencia. Puede venir definido por la propia tarea, por uno mismo o por los demás. El resultado de la evaluación puede ser éxito o fracaso.

· Podemos identificar dos etapas claras en el estudio de la motivación de logro:

· La primera va desde mediados de los 50 a los 80, o etapa clásica, ha girado en torno al concepto de motivo de logro, entendido básicamente en el sentido expuesto.
· La segunda de los 80 a la actualidad: ha girado en torno al concepto de metas de logro. 
· motivo de logro.
· El motivo de logro (o motivo a alcanzar el éxito) se define como un impulso de superación en situaciones de logro o rendimiento (por ejemplo, laborales o escolares). Se caracteriza por una preocupación por hacer las cosas mejor que antes superando criterios o estándares de excelencia.

· El criterio de excelencia puede definirse sobre la base de la ejecución de otras personas o basándose en los propios estándares personales. El motivo de logro se concibe como una especie de rasgo de personalidad que permanece relativamente estable a través del ciclo vital del individuo. Las personas varían entre sí en el grado o intensidad con que poseen este motivo. El tipo de incentivo que motiva a las personas con alta motivación de logro es el feedback de éxito, nos los incentivos extrínsecos que pudieran derivarse de un buen rendimiento.

· La conducta de logro es el resultado de una interacción entre el motivo de logro y los incentivos ambientales de logro, es decir, entre variables disposicionales y situacionales.

· Atkinson estableció una definición entre motivo y motivación de logro. El motivo de logro es una tendencia a buscar el éxito en situaciones de rendimiento, pero esa tendencia da lugar a una motivación de logro activa, capaz de influir sobre la conducta, sólo en determinadas condiciones. Otros parámetros influyen sobre la motivación de logro, como el que la probabilidad de éxito sea moderada, es decir, que no sea ni muy alta ni muy baja; que el éxito sea contingente a la propia conducta de la persona y que el feedback de éxito sea inmediato a la ejecución de la tarea.
· A. hizo depender la motivación de logro o tendencia buscar el éxito (Te) del motivo de éxito (Me), la probabilidad de éxito (Pe) y del valor incentivo del éxito (Ie). Te = Me x Pe x Ie. La mayor tendencia al éxito se produce para la tarea de dificultad intermedia. Son estas tareas las preferidas por las personas con un alto Me.

· A. considera que junto a la tendencia a buscar el éxito hay también una tendencia a evitar el fracaso (Tef). Esta tendencia depende del motivo de evitación de fracaso (Mef), la probabilidad de fracaso (Pf) y del valor incentivo del fracaso (-If). Tef = Mef x Pf x If. El motivo de evitación de fracaso se define como la capacidad de sentirse avergonzado ante el fracaso. Las personas con alto Mef son aquellas que sienten más miedo o ansiedad ante situaciones de evaluación. La mayor tendencia de evitación se produce para la tarea de dificultad intermedia.
· La tendencia al logro es igual a la tendencia al éxito menos la tendencia a evitar el fracaso.

· Estudios muestran que los individuos Me>Mef expresan una preferencia por tareas de dificultad intermedia frente a tareas o muy fáciles o muy difíciles. Por el contrario, los individuos Me<Mef son más erráticos en sus niveles de dificultad preferidos y están más influenciados por la presencia o no de incentivos extrínsecos.

· Pese a su influencia, la teoría clásica fue dando paso a partir de los 80 a interpretaciones alternativas en las que los procesos cognitivos (atribuciones causales, metas y razones) sustituyeron a las diferencias motivacionales de tipo afectivo como la principal explicación de la conducta de logro.
· Un primer paso importante en este cambio de perspectiva provino del análisis atribucional de las situaciones de logro por Weiner, quien planteó que las interpretaciones que hace una persona de su éxito o fracaso en una tarea de logro son las que determinan cuál será su futura motivación de logro. Lo que importa son las atribuciones del resultado de un logro personal más que las disposiciones en motivos o el resultado real. Consideró las atribuciones a la capacidad, el esfuerzo, la dificultad de la tarea y la suerte como las principales atribuciones de logro. Este tipo de atribuciones se clasifican en dos dimensiones atribucionales:
· Lugar de la causalidad: puede ser interno (por ejemplo, la capacidad personal o el esfuerzo) o externo (la suerte o la dificultad de la tarea).
· Estabilidad: se refiere a si las causas del éxito o fracaso se perciben como estables a los largo del tiempo (por ejemplo, la capacidad o la dificultad de una materia) o bien como inestables (el esfuerzo o la suerte).
· metas de logro.
· Los investigadores englobados en esa segunda perspectiva asumen que todas las acciones están motivadas no por motivos internos sino por las metas que los individuos buscan. Desde sus inicios este enfoque ha estado vinculado a la psicología de la educación.
· Dweck distingue dos tipos de metas de logro:

· Metas de aprendizaje: en las que el objetivo de la persona es aumentar la sensación de competencia o dominar una tarea. Estas metas centran la atención del estudiante en la tarea impulsándole a desarrollar nuevas habilidades, tratar de comprender su trabajo, y mejorar su nivel de competencia o dominio sobre la base de sus propios estándares internos.
· Metas de ejecución: en las que uno busca obtener la aprobación de los demás y evitar su desaprobación. Centran la atención del estudiante en sí mismo con una preocupación acerca de la propia capacidad, esto le lleva a tratar de superar a sus compañeros y de recibir el reconocimiento público, como criterios externos para afianzar su sensación de competencia.
· Algunos niños reaccionaban ante el fracaso con un patrón de respuesta ajustado, orientado al dominio de la tarea; otros niños de igual capacidad intelectual respondían ante el fracaso con un patrón de respuesta desajustado, orientado a la indefensión.
· El patrón orientado al dominio estaría normalmente asociado a la adopción de metas de aprendizaje. Cuando uno persigue una meta de aprendizaje, el fracaso le indica que es necesaria una nueva estrategia o un esfuerzo adicional, y de este modo adoptará un patrón de respuesta ajustado de dominio.

· El patrón de indefensión estaría asociado a la adopción de metas de ejecución. Cuando uno persigue una meta de ejecución, el fracaso le sugiere una falta de capacidad y de este modo vuelve el niño vulnerable al patrón de respuesta de indefensión.

· Las personas que creen que la inteligencia es fija e inmodificable tienen una mayor tendencia a adoptar metas de ejecución ya que creen que el logro está condicionado por las limitaciones que impone la propia capacidad. Aquellos que adoptan la visión de que la inteligencia es fluida y puede ser incrementada tienden a fijarse metas de aprendizaje ya que creen que tales metas pueden ser alcanzadas si uno emplea el suficiente esfuerzo.
· modelos integradores.
· El modelo jerárquico de Elliot critica que los modelos de meta han descuidado los aspectos energéticos de la motivación a favor de los aspectos directivos. Justo lo contrario a lo que ocurría en los modelos clásicos. Por ello consideran las dos perspectivas como complementarias y han tratado de integrarlas en un nuevo modelo.
· Elliot y cols. parten de los motivos de éxito y de evitación de fracaso que proporcionan la energía motivacional de tipo afectivo necesaria para poner en marcha tendencias generales de aproximación al éxito o de evitación del fracaso. Estos motivos se sitúan en la parte superior del modelo. Una vez activada, la motivación dispara la selección y adopción de metas de logro, las cuales, de acuerdo con los modelos de metas dirigen la energía derivada del motivo hacia fines más específicos.

· Las metas de logro en el modelo jerárquico son diferenciadas a lo largo de dos dimensiones. La primera dimensión, tomada de los modelos de metas, establece la distinción dominio versus ejecución. La segunda, tomada de los modelos clásicos, establece la distinción aproximación versus evitación. De la confluencia de las dos dimensiones resultan cuatro tipos diferentes de metas: 

· Meta dominio-aproximación uno busca dominar o mejorar en una tarea.

· Meta dominio-evitación uno busca evitar no alcanzar el dominio de la tarea o perder las propias habilidades.
· Meta ejecución-aproximación uno busca ejecutar bien en relación a los demás.

· Meta ejecución-evitación uno busca evitar ejecutar pobremente en relación a los demás.

· En la teoría de la auto-valía, Covington definió este motivo como la tendencia a establecer y mantener una auto-imagen positiva, o un sentido de auto-valía. El motivo de auto-valía empuja a los niños en la escuela a proteger su percepción de competencia académica.
· Una estrategia genera de protección consiste en ocultar el esfuerzo cuando hay un riesgo de fracasar. De este modo, las causas percibidas del fracaso, de producirse éste, permanecen ambiguas debido a que cabe la posibilidad de atribuir el fracaso no tanto a la incompetencia como a no haberlo intentado. Otras estrategias implican algún acto de auto-perjuicio, en el que la persona coloca algún impedimento a su propia ejecución con vistas a que sirva de excusa en caso de fracaso.
· Una última estrategia, pesimismo defensivo, consiste en mantener expectativas de éxito exageradamente bajas lo que garantiza el alcanzar siempre las previsiones y en todo caso reduce la ansiedad que conllevaría tomarse más en serio la tarea.

· En el contexto académico, intervienen no sólo metas relacionadas con la competencia sino también otras metas sociales incluyendo la de ser aceptado y respetado por los compañeros, cooperar con ellos, cumplir las normas y ayudar a los demás.

· Una última idea acerca de las metas de logro en la escuela es que éstas no actúan al margen de los sistemas de recompensa e incentivos que esa escuela impone. 
LA MOTIVACIÓN DE AFILIACIÓN.
· Afiliación es el término tradicionalmente utilizado en psicología para referirse a las relaciones interpersonales. El motivo de afiliación se define como la necesidad de establecer, mantener o recuperar relaciones sociales positivas con otra u otras personas. Las personas difieren ampliamente entre sí en el grado con que experimentan esta necesidad de contacto social.

· Las personas con alto motivo de afiliación emplean una mayor parte de su tiempo interactuando con otros que las personas con bajo motivo de afiliación. Dada la naturaleza social de la mayoría de las conductas humanas, el motivo de afiliación influye en situaciones que no son estrictamente interpersonales, como por ejemplo en situaciones de logro.

· Dado que las personas con alta necesidad de afiliación mantienen un mayor número de relaciones interpersonales, cabría pensar que son personas muy populares entre sus compañeros y amigos. Sin embargo, no es así y en muchos casos resultan incluso personas impopulares para los demás. La explicación a esta aparente relación negativa entre motivo de afiliación y éxito social es que las fantasías asociadas al motivo de afiliación expresan más una preocupación o ansiedad ante los contactos sociales y un miedo a ser rechazado por los demás que los aspectos positivos derivados de una relación interpersonal íntima.

· Entendido como un miedo al rechazo, el motivo de afiliación podría asociarse a actitudes defensivas ante lo que la persona considera como una amenaza para la relación, incluido el recurso a procedimientos violentos, en un intento desesperado por mantener dicha relación.

· En lugar de centrarse en los aspectos negativos de la afiliación, McAdams propuso un motivo de intimidad que resalta los sentimientos positivos que experimentan las personas en una relación interpersonal.

motivo de intimidad.
· El motivo de intimidad se define como un deseo recurrente de experimentar relaciones afectuosas, íntimas y comunicativas con otras personas. El elemento central de la experiencia íntima es compartir nuestros sentimientos y pensamientos más internos con otros seres humanos.
· Cordialidad, comunicación recíproca y no instrumental, apertura y receptividad, armonía, preocupación por el bienestar del otro y una renuncia al control manipulador y al deseo de dominio sobre el otro, son algunos de los rasgos que caracterizan a las relaciones interpersonales de las personas con un alto motivo de intimidad.

· El motivo de intimidad se relaciona también con la calidad de las relaciones interpersonales en la vida cotidiana. 
LA MOTIVACIÓN DE PODER.
· Según Winter, el motivo de poder se define como la necesidad de tener impacto, control o influencia sobre otra persona, un grupo o sobre el mundo en general. El impacto permite iniciar y establecer el poder, el control ayuda a mantenerlo y la influencia ayuda a ampliarlo o recuperarlo. Muy próximos a este concepto estarían con frecuencia necesidades de dominancia, reputación, estatus y posición.
· El concepto de poder tiene una connotación relativamente negativa ya que habitualmente se lo asocia con la coerción, la opresión, la fuerza o la dominación injustificada. Pero el poder también puede tener una vertiente positiva o al menos no tan negativa. Tal es cuando hablamos del control legítimo, de la autoridad, el liderato, la persuasión, la crianza de niños, la mediación entre intereses en conflicto y la adhesión al grupo.

medición del motivo de poder.
· En general, puede decirse que correlaciona débil y negativamente con el motivo de afiliación y no es significativa su relación con el de logro.
· La medida original de la motivación de poder que hacía Veroff intentaba recoger una orientación hacia la evitación del poder como preocupación o miedo a ser débil o a ser influido por otros. Esta forma de entender el motivo de poder fue una de las razones que llevaron tanto a Uleman como a Winter a desarrollar otras evaluaciones del mismo que reflejaran aspectos más positivos que puede tener la motivación de poder. La medida propuesta por Winter se refiere más a la preocupación por influir en los otros.

· El procedimiento seguido por W. para obtener el material verbal a partir del cual medir el motivo de poder son dibujos o estímulos verbales utilizados para evocar historias. Otras formas de poder ser evaluado es a través de cualquier material verbal imaginativo como son los comentarios, las entrevistas o la literatura popular.

manifestaciones del motivo de poder en la conducta.
· Tras el motivo de poder está la actividad crónica del SN simpático expresada mediante niveles altos de presión sanguínea y liberación sostenida de catecolaminas (epinefrina y norepinefrina). Debido a la alta presión sanguínea y a las catecolaminas, las personas con alta motivación de poder discutirían más, se enfadarían más, preferirían participar en deportes competitivos y tendrían más dificultades para dormir que las personas con baja motivación de poder. La activación simpática puede producir bienestar si es recompensada, pero también puede contribuir a la aparición de enfermedades físicas si se inhibe.
· El motivo de poder se manifestaría en conductas como:
· Liderazgo: las personas con alta motivación de poder buscan el reconocimiento del grupo y les gusta dejarse ver, esforzándose por lograr el poder o influencia sobre el grupo. La tendencia de las personas con alto motivo de poder a hacer que los demás se adhieran a sus planes puede ser negativa para el funcionamiento del grupo, ya que intercambian menos información y consideran menos alternativas.
· Poder político.
· Agresividad: las personas con alto motivo de poder manifiestan tener significativamente más impulsos violentos y son más proclives a la agresión verbal y a emplear un estilo de negociación agresivo y explotador.
· Desempeño de puestos de responsabilidad en una organización: personas como mucho motivo de poder suelen ejercer profesiones como ejecutivo, profesor, psicólogo, periodista, sacerdote o diplomático. Lo común a todas estas carreras es la posibilidad de dirigir e influir en la conducta de la gente.
· Tendencia a acumular bienes materiales y símbolos que denotan poder y prestigio.
· Comportamientos libertinos en las relaciones personales: parece que estas personas estarían implicadas más frecuentemente en peleas, discusiones y otras clases de agresiones. Autores han encontrado que pueden ser más proclives a beber y consumir drogas, al juego y al abuso/maltrato del sexo opuesto. 
· Aunque el motivo de poder puede contribuir al liderato de una persona, también puede tener costes, ya que los líderes motivados por el poder son especialmente vulnerables a los halagos de los subordinados, y el grupo que lideran puede incurrir en lo que se conoce como pensamiento grupal, siendo poco efectivos en el manejo de la información y de las cuestiones morales para no romper la armonía del grupo.

· La combinación de alta motivación de poder con el bajo motivo de afiliación y la tendencia a inhibir la expresión del poder puede hacer a una persona especialmente susceptible a padecer trastornos físicos relacionados con el estrés. A esa combinación de motivos es a lo que McClelland llama motivación de poder acentuada.
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