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TEMA 11
MOTIVACIÓN Y PERSONALIDAD.
· El estudio de la motivación se preocuparía por analizar por qué se inicia una conducta, qué la mantiene, hacia dónde se dirige y por qué se termina; explicaría el porqué de una conducta (su iniciación, intensidad y persistencia). Bandura diferencia tres clases de motivadores: de carácter biológico, incentivos sociales y motivadores cognitivos centrados en las acciones que las personas eligen hacer para conseguir determinados resultados o metas.
· Geen sugiere que la motivación es un proceso complejo que incluiría tres pasos:
· Definir una meta que la persona aspira conseguir.
· Elegir un curso de acción que lleve a conseguir la meta.

· 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.
· la aproximación de metas.
· En su consideración dentro de una aproximación motivacional, el concepto de meta es 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.
· 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: 
· El esfuerzo y persistencia en la obtención de una meta será mayor cuando ésta sea específica o claramente definida e implique un cierto nivel de desafío o dificulta, que, a su vez, afectará a la valoración de atractivo 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 dominarán aspectos cognitivos, como la preparación de planes y estrategias adecuadas.

· 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.

· 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.

· Las metas tienen propiedades cognitivas, afectivas y motoras o conductuales: 
· El componente cognitivo incluye representaciones o imágenes mentales de la meta, el establecimiento de una jerarquía y planes o estrategias que conduzcan al objetivo final.

· El componente afectivo incluye el grado en que las conductas vinculadas con la meta se asocian con reacciones afectivas de aproximación, miedo, ira, etc.

· El componente conductual incluye acciones asociadas con el plan para obtener una meta.

· 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. El establecimiento de metas crea una discrepancia entre el estado actual de la persona y un estado deseado, iniciando, para reducirla, una acción propositiva o intencionada.
· la motivación intrínseca.
· La motivación intrínseca ha sido definida como el motivo de llevar a cabo una acción cuando no hay recompensa externa de por medio. 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.

· La experiencia de ser recompensado lleva a las personas a cambiar la causalidad de su acción de interna a externa.

· Resultados apoyan la idea de que la motivación intrínseca y extrínseca son antagónicas, considerándose las conductas intrínsecamente motivadas como autodeterminadas, y las extrínsecamente motivadas como heterodeterminadas. Sin embargo, varios estudios muestran que, bajo ciertas circunstancias, las recompensas externas pueden no afectar o incluso incrementar la motivación intrínseca.

· Deci encontró que 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 y el estilo atributivo. Parece que los varones responden más favorablemente al feedback verbal positivo que las mujeres.

· A partir de la evidencia de que la presencia de recompensas externas puede incrementar la motivación intrínseca se apeló a que, bajo ciertas contingencias o refuerzos externos, las personas pueden sentirse autodeterminadas. En este sentido, se sugiere que las conductas extrínsecamente motivadas serán consideradas autodeterminadas en la medida en que sean percibidas como internamente causadas.

· 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 pare, los acontecimientos favorecen la percepción de incompetencia y falta de control, se debilitará la motivación intrínseca.

· 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 aceptada, las tres necesidades psicológicas básicas: autodeterminación, competencia e interrelación.
· Se introduce el concepto de internalización para denominar al proceso por el que las personas hacen su adaptación al entorno, mediante la aceptación de normas y valores sociales que no son intrínsecamente atractivos.

· Los autores distinguen cuatro tipos de regulación extrínseca: 
· Regulación externa: describe conductas reguladas por contingencias completamente externas al individuo.
· Regulación introyectada: describe conductas reguladas por presiones internas. Estas conductas siguen teniendo un locus de causalidad externo.
· Regulación identificada: describe conductas reguladas por aspectos personalmente importantes. La conducta es extrínsecamente motivada porque es instrumental, pero es relativamente autónoma por haberse identificado la persona con su valor y regulación.
· Regulación integrada: sería la forma más autónoma de motivación extrínseca y resultad de la perfecta integración de la regulación externa en el propio yo, de forma que la persona se siente controlada por fuerzas externas. Junto a la motivación intrínseca, representa la base del funcionamiento autodeterminado.

· Las personas intrínsecamente motivadas mostrarían las siguientes características: 
· Prefieren elegir lo que tienen que hacer.

· Cuando pueden elegir entre varias opciones, eligen tareas que impliquen cierto reto.

· Responden con mayor esfuerzo y persistencia después del fracaso.

· Desarrollan mayor flexibilidad cognitivo a la hora de utilizar estrategias de solución de problemas.

· Muestran más altos niveles de creatividad, espontaneidad y expresividad.
· 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 como el mismo.
· 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.

· Por el contrario, puede acarrear, 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.

· 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.
· La motivación epistémico se refiere al motivo de buscar y obtener información o conocimiento futuro, de cara a ser capaz de predecir y controlar el entorno.

· La necesidad de control 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 a elección de metas más difíciles, expectativas de resultado más elevadas o mayor persistencia en tareas difíciles.

· El locus de control es 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 por su conducta o sus características personales, 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, su expectativa será externa.

ACERCAMIENTOS TEMÁTICOS.
· De las necesidades que estudió Murray hay fundamentalmente tres que han mantenido su relevancia en la actualidad: las necesidades de logro, de afiliación y de dominancia (poder). 
· necesidad de logro.
La teoría de la motivación de logro de Atkinson propone que las personas con alta necesidad de logro elegirían tareas de dificultad intermedia, explicándose este hecho porque ni las muy fáciles ni las muy difíciles ofrecen a la persona muchas oportunidades para obtener una adecuada satisfacción por superar la tarea.
· A. 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 el valor están relacionados, de forma que si uno aumenta, el otro disminuye. La tendencia de aproximación al éxito podría expresarse como Te=Pex(1-Pe)=PexIe.
· Un segundo motivo 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).
· 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. A. utiliza el término motivación de logro resultante (MLR) para expresar el balance entre ambos motivos, tiendo en cuenta que sería igual a Te-Tf.
· La investigación sobre motivación de logro utilizando el TAT revela que: las personas altas en MLR prefieren tareas de dificultad intermedia, 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.
· Dweck y Leggett presentan un modelo de aproximación a la motivación de logro en términos de metas, o formas en que los individuos piensan sobre la consecución de un determinado resultado y responden ante ese desafío. 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. 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.
· Metas de aprendizaje: donde lo principal es aumentar la propia competencia, bien desarrollando nuevas habilidades, bien mejorando las existentes. 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.
· Una consideración de la inteligencia como rasgo fijo tendría como consecuencia motivacional la búsqueda de metas de rendimiento o ejecución. Por su parte, una consideración de la inteligencia como capacidad modificable a través del esfuerzo tendría como consecuencia motivacional la búsqueda de metas de aprendizaje. 
· motivos sociales.
· Los motivos sociales más ampliamente estudiados han sido la necesidad de poder y la necesidad de afiliación.
· necesidad de poder.
· La 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.

· Puede hablarse de poder personalizado y de poder socializado. El primero recogería la filosofía de “si yo gano, tú pierdes” o “yo pierdo si tú ganas”. El poder socializado, por su parte, se ejercería por el beneficio de los demás, sintiendo las personas más dudas acerca de su propia fuerza, planificando las acciones más cuidadosamente, y reconociendo que una victoria supone una pérdida para otros.

· Winter ha informado que las conductas manifestadas por los altos en necesidad de poder dependen del sentido de responsabilidad generado por la socialización de la personas. 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 o el uso de alcohol y drogas.

· 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 evaluaciones del motivo de poder que reflejaban 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 fue desarrollado 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 de material verbal.

· 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 escriben impacto o control sobre los demás.

· McClelland y cols. distinguen entre los motivos evaluados por el TAT y los informados en cuestionarios. En el primer caso, se habla de necesidades o motivos implícitos, en el sentido de que la persona no se está describiendo explícitamente a sí misma como teniendo una u otra motivación. En el segundo, se habla de motivos autoinformados, expresando la persona de forma explícita el grado de su necesidad o deseo.

· 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.

· La predicción de la conducta se incrementa considerablemente 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 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 probabilidad 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.

· En cuanto a la susceptibilidad a la enfermedad, el supuesto básico sería que una fuerte necesidad de poder la incrementa, si dicha necesidad está inhibida, es desafiada o se bloquea. Esta mayor vulnerabilidad sería cierta si la persona está expuesta a un alto grado de acontecimientos estresantes relacionados con el poder. La combinación de alta necesidad de poder y alto estrés situacional congruente es denominada motivación de poder estresada.

· La primera evidencia sobre la relación entre motivación de poder y salud mostró que los altos en poder presentaban mayor activación simpática. McClelland llevó a cabo tres estudios con varones que pusieron de manifiesto que la motivación de poder inhibida se relacionaba con un riesgo más elevado de hipertensión esencial.

· También se ha analizado en qué medida los motivos sociales pueden alterar la competencia inmunológica y, de aquí, influir en la susceptibilidad a ciertas enfermedades. Gran parte de la investigación sobre motivos sociales e inmunidad ha analizado la secreción de inmunoglobulina A (IgA), anticuerpo cuya presencia es importante como primera línea de defensa en infecciones respiratorias, intestinales o genitourinarias, hallándose concentraciones más bajas en personas con motivo de poder inhibido.

· El Tipo-A es considerado como un patrón de conducta y la necesidad de poder inhibida como un motivo. No obstante, hay similitudes. Los dos se entienden como diferencias individuales relativamente estables cuyas características son elicitadas por factores situacionales. El afán de trabajo y la competitividad serían características compartidas por ambos.

· También hay diferencias. Una viene marcada por la hostilidad: el Tipo-A se caracteriza por una hostilidad instrumental que se dispara en situaciones que obstaculizan el camino hacia las metas que se proponen. El alto en inhibición de la motivación de poder parece, por contra, controlar la expresión de la hostilidad. El Tipo-A compite también consigo mismo, tratando de hacer más cosas en menos tiempo, lo que refleja motivación de logro más que de poder. 
· necesidad de afiliación.
· Desde la aproximación temática, la necesidad de afiliación se define como la preocupación por establecer, mantener o establecer relaciones afectivas con otra persona o grupo de personas, no como un medio para conseguir un fin, sino como un fin en sí mismo.
· El procedimiento para elicitar contenidos que puedan ser codificados como afiliativos consiste en pedir a los sujetos que escriban durante cinco minutos historias sobre una serie de 4 y 6 láminas del tipo de las contenidas en el TAT.

· Algunos investigadores han considerado a la afiliación más como un motivo de evitación o de miedo al rechazo que de aproximación positiva al contacto con los demás por su propio valor intrínseco. Este matiz de miedo al rechazo ha sido utilizado para explicar la aparente relación paradójica entre necesidad de afiliación e impopularidad en el grupo o falta de éxito social de los altos en afiliación.

· Parece, a priori, sorprendente, que si los altos en afiliación pasan más tiempo relacionándose con los demás y haciendo las cosas de forma cooperativa, tratando de adaptarse a los demás, la investigación haya mostrado que no sólo no son más populares, sino incluso relativamente más impopulares.

· 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.

· Desde ambos motivos se busca establecer relaciones interpersonales, pero quizás hay un importante matiz diferencial: 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 remodificación 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 bajo en la subescala de confianza afiliativa; mientras que las expresiones de negatividad y cinismo en las relaciones puntuaban en la subescala de desconfianza afiliativa.

· El apoyo social perseguiría el mismo objetivo que la necesidad de afiliación (establecer una transacción interpersonal), pero en este caso sería el medio para conseguir un fin: recibir apoyo. Este apoyo podría entrar en una de las siguientes categorías: emocional, instrumental, informativo o valorativo.
· El apoyo social podría definirse como la ayuda 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. 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.

· McClelland encontró que también la motivación de afiliación puede estar prospectivamente relacionada con la presión sanguínea. Los varones altos en afiliación a los 30 tenían una presión sanguínea sistólica y diastólica más baja que el resto de la muestra 20 años más tarde. También parecen tener un mejor funcionamiento inmunológico, presentando mayor niveles de células killer y de IgA en saliva ante situaciones de estrés.
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