TEMA 11: MOTIVACIÓN Y PERSONALIDAD
3. ACERCAMIENTOS GENERALES:

3.1. La aproximación de metas: Meta: objetivo alcanzable, no sin cierta dificultad, siendo el esfuerzo invertido contingente a su consecución. Se reserva el término para un objetivo o estado final, en cuyo camino habría muchos otros objetivos parciales. Las metas energizan y dirigen la conducta de las personas. 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: será mayor cuando la meta sea específica o claramente definida e implique cierto nivel de desafío. Se ven más positivamente las metas difíciles.

2. Preparará 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 son complejas, predominarán los aspectos cognitivos, como la preparación de planes y estrategias.

3. Establecerá un compromiso con el objetivo propuesto: Cuando el compromiso es grande, movilizará mayor esfuerzo y persistencia.

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 combinan de forma multiplicativa, si una de ellas es cero, la meta no sería de utilidad.

A veces, la persona se enfrenta a metas que son incompatibles entre sí, este conflicto entre metas conlleva sentimientos de ambivalencia e incertidumbre al implicar simultáneamente sentimientos de aceptación y de rechazo.

Las metas tienen propiedades cognitivas, afectivas y motoras o conductuales:

· Componente cognitivo: incluye representaciones o imágenes  mentales de la meta, el establecimiento de una jerarquía y planes o estrategias que conduzcan al objetivo final.

· Componente afectivo: grado en que las conductas vinculadas con la meta se asocian con reacciones afectivas de aproximación, miedo, ira...

· Componente conductual: acciones asociadas con el plan para obtener una meta.

Las conductas dirigidas hacia una meta se mantienen durante largos periodos de tiempo.

El establecimiento de metas crea una discrepancia entre el estado actual de la persona y un estado deseado, iniciando, para reducir esa discrepancia, una acción propositiva o intencionada. Pasos:

1. se establece la intención de esforzarse por conseguir una meta elegida, desarrollándose una estrategia para ese logro.

2. se van llevando a cabo acciones específicas (o submetas)

3. se van comparando los resultados de estas acciones con la meta final

4. se hacen atribuciones causales sobre las posibles discrepancias percibidas.

3.2. La motivación intrínseca: se define como el motivo de llevar a cabo una acción cuando no hay recompensa externa de por medio. Aquellas acciones que se realizan sólo por su interés o la satisfacción personal que deriva de su realización. (las conductas extrínsecamente motivadas son instrumentales, se realizan por las consecuencias o recompensas externas que se derivan de su ejecución). La experiencia de ser recompensado lleva a las personas a cambiar la causalidad de su acción interna a externa. Las conductas intrínsicamente motivadas se dice que representan causalidad interna, mientras que las que son determinadas por fuerzas externas, representarían causalidad externa. Hacer la tarea por satisfacción personal, disminuye cuando se ofrecen recompensas externas. Varios estudios mostraron que, bajo ciertas circunstancias, las recompensas externas pueden no afectar, incluso incrementar la motivación intrínseca. Si el refuerzo positivo era verbal, en vez de disminuirse el interés o motivación intrínseca, se incrementaba en relación con los que no recibían información. La forma en que tal información de competencia afecta a la ejecución parece estar modulada por dos factores de personalidad:

· El sexo: los varones responden más favorablemente al feedback verbal positivo que las mujeres, las cuales lo perciben como una forma de control externo.

· Estilo atributivo: reaccionan mejor los que hacen atribuciones internas.

Teoría de la autodeterminación: describe los efectos de ciertos acontecimientos externos sobre la motivación. Si la persona controla los resultados y favorecen un sentido de competencia, se incrementará la motivación intrínseca hacia esa actividad. Si los acontecimientos favorecen la percepción de incompetencia y falta de control, se debilitará la motivación intrínseca. Se introduce el término internalización: proceso por el que las personas hacen su adaptación al entorno, mediante la aceptación de normas y valores sociales que no son intrínsecamente atractivos. Cuatro tipos de regulación extrínseca:

1. Regulación externa: describe conductas reguladas por contingencias completamente externas al individuo.

2. Regulación introyectada: conductas reguladas por presiones internas, como aspectos relacionados con la autoestima, 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.

3. Regulación identificada: conductas reguladas por aspectos personalmente importantes. Hay una aceptación de la regulación externa, percibiéndola como propia.

4. Regulación integrada: 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.

La motivación intrínseca 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. Las personas intrínsicamente 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 una mayor flexibilidad cognitiva a la hora de utilizar estrategias de solución de problemas

e- Muestran más altos niveles de creatividad, espontaneidad y expresividad.

Las personas intrínsecamente motivadas guían su necesidad de competencia hacia la superación de desafíos personales, mientras que las extrínsecamente motivadas, están guiadas por obtener buenos resultados.

3.3. La necesidad de control: Necesidad que tienen las personas de entender el mundo que les rodea, teniendo o percibiendo control sobre el mismo. La utilidad práctica es que cuando una persona controla una situación, 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 pone en marcha la motivación de control, lo que puede llevar a distintas consecuencias conductuales:

· Reactancia psicológica: genera intentos mayores por controlar la situación.

· Indefensión: déficit conductuales que disminuyen o paran la conducta.

La ilusión de control: creencia que tiene la persona de que controla realmente su entorno, lleva a emitir juicios internos, es decir, atribuciones a la capacidad o habilidad, sobre resultados determinados realmente por la suerte. 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.

La motivación epistémica: se refiere al motivo de buscar y obtener información o conocimiento futuro, de cara a ser capaz de predecir y controlar el entorno. Ha sido definida con diversos términos como: necesidad de certidumbre, necesidad de consistencia cognitiva, necesidad de estructura o intolerancia a la ambigüedad.

Locus de control: o expectativas de control sobre los refuerzos. Creencia que tiene una persona de que su respuesta influirá o no, en la consecución de un refuerzo.

4. ACERCAMIENTOS TEMÁTICOS:
4.1. Necesidad de logro:
4.1.1. Las aportaciones de Atkinson: Se propone que las personas con alta necesidad de logro elegirán tareas de dificultad intermedia, ya que ni las muy fáciles o difíciles ofrecen a la persona muchas oportunidades para obtener una adecuada satisfacción por superar la tarea. Tendencia a aproximarse al éxito (Te): expectativa percibida de lograr el éxito en una tarea, multiplicada por el valor concedido a dicho éxito. Es fruto del producto entre la expectativa de conseguirlo y el valor concedido al mismo. 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. Las personas que sólo buscan evitar el fracaso, se inclinarán 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. Personas con alta motivación de logro: su conducta está guiada por el motivo de aproximación al éxito. Baja motivación de logro: orientados por el motivo de evitación del fracaso. Motivación de logro resultante (MLR): balance entre ambos motivos. Si tiene un valor positivo, la persona estará más motivada por la aproximación al éxito, y si tiene un valor negativo, el motivo dominante sería la evitación del fracaso. 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. Las tareas de dificultad media son más diagnósticas o informativas que las fáciles o las muy difíciles, porque la capacidad personal tiene un papel más relevante, frente a factores externos como el nivel de dificultad.

4.1.2.  La aproximación de metas aplicada a la motivación de logro: En una situación de logro las personas pueden perseguir dos clases de metas:

1. Metas de rendimiento: cuando se busca obtener juicios favorables sobre la competencia o habilidad personal y evitar los desfavorables. Están centradas  en el juicio sobre la propia habilidad. Crean vulnerabilidad porque el fracaso implica poca habilidad

2. Metas de aprendizaje: lo principal es aumentar la propia competencia, bien desarrollando nuevas habilidades, bien mejorando las existentes. Están centradas en el desarrollo de la habilidad personal. Promueven el mantenimiento de un patrón de respuesta orientado al logro, ya que las dificultades y los fracasos son considerados como parte natural del proceso de aprendizaje

4.2. Motivos sociales: Los motivos sociales más ampliamente estudiados han sido la necesidad de poder y la necesidad de afiliación. Ambos 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.

1.2.1. Necesidad de poder: Deseo de tener impacto sobre los demás, a través de la influencia, persuasión, ayuda, discusión o agresión. Las personas recelan de alguien que quiere poder, aunque lo haga por razones altruistas y sinceras.

· poder personalizado: si yo gano, tú pierdes. Más susceptibles de conducir rápido, accidentes...

· poder socializado: se ejerce por el beneficio de los demás

Las personas con alta necesidad de poder:

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

· suelen hacer amistad con gente que no es especialmente popular o conocida. Los amigos dominantes e influyentes pueden obstaculizar su camino

· tienden a rodearse de símbolos de poder o dominio.

· Les preocupa controlar la imagen que presentan ante los demás.

Las conductas manifestadas por los altos en necesidad de poder dependen del sentido de responsabilidad generado por la socialización de la persona. Ej: la vinculación entre alta necesidad de poder y los problemas con la bebida, viene por el descubrimiento que hace la persona de que el consumo de alcohol produce un incremento en los sentimientos de poder.

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.

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, que presente una alta motivación de poder, baja motivación de afiliación y alta inhibición de la actividad. 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.

Patrón de motivación de liderazgo: mayor posibilidad de alcanzar posiciones de liderazgo en grandes compañías, tendiendo a preocuparse más por las necesidades de la empresa que por las de los individuos que la integran. Si se tuviera una alta necesidad de afiliación, disminuiría su efectividad ya que la persona se preocuparía más por los demás.

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. Los estudios muestran que la necesidad de poder cuando se combina con alto estrés se asocia con el paso de los años con una presión sanguínea más elevada y con el padecimiento de más enfermedades, particularmente, infecciones respiratorias.

Síndrome de inhibición de la motivación de poder y PCTA: El afán de trabajo y la competitividad son características compartidas tanto por los sujetos Tipo-A como por los altos en el motivo de poder inhibido. Pero también tienen diferencias: PCTA: más hostilidad.

4.2.2. Necesidad de afiliación: deseo de tener amigos, establecer relaciones recíprocas, o cooperar con los demás. Acciones que lleven a conocer gente, mostrar amistad, o hacer cosas para complacer a los demás.

Afiliación positiva vs negativa: El miedo al rechazo muestra un deseo de ser aceptado por los demás, mientras que la necesidad de afiliación lleva a una búsqueda más activa de buenas relaciones.

Motivo de intimidad: deseo de establecer buenas relaciones interpersonales en las que se experimente cariño, intimidad e intercambio de comunicación. La necesidad de afiliación representa principalmente un deseo de no estar sólo, mientras que el motivo de intimidad se asocia más con la diversión del contacto y el deseo de mantenerlo. Se asocia positivamente con ciertos índices de bienestar subjetivo.

Afiliación y apoyo social: el objetivo también es establecer una transacción interpersonal, pero en este caso es el medio para conseguir un fin: recibir apoyo. A mayor apoyo, más bienestar.

Afiliación y salud: 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.

