Motivación y personalidad.

El estudio de la motivación analiza per qué se inicia una conducta, qué la mantiene, hacia dónde se dirige y por qué se termina.


Bandura diferencia tres clases de motivadores.

1. Motivadores biológicos. Desde déficits celulares hasta acontecimientos externos que activan una conducta ante el malestar físico.

2. Motivadores que actúan a través de incentivos sociales.

3. Motivadores cognitivos. Acciones realizadas para conseguir determinados fines. Es el objeto de estudio de esta asignatura.

Los teóricos que han destacado los aspectos dinámicos y motivacionales  comparten una visión del hombre como organismo activo que busca aumentar sus capacidades e interactuar con su entorno de forma efectiva.

Geen sugiere tres pasos en la motivación.

1. Definir una meta. Puede surgir de una necesidad o de alguna demanda externa.

2. Elegir un curso de acción. Implica la intención o el compromiso con dicha meta.

3. Actuar según el plan elegido. Con una estrategia flexible, con autoevaluacion del logro o fracaso en las submetas.

Acercamientos generales a la dinámica de la conducta.

La aproximación de metas.


 Meta es un objetivo alcanzable, con más o menos dificultad, siendo el esfuerzo invertido contingente a su consecución. Meta es el objetivo final, en cuyo camino hay muchos otros objetivos parciales. Una forma de conocer el nivel de motivación de un sujeto es colocar muchos objetivos parciales, como obstáculos, en   su camino.(ritos de iniciación).


Las metas energizan y dirigen la conducta de las personas. La conducta  se dirige a unas metas. Se desarrolla un cierto nivel de esfuerzo,  se preparan estrategias y se establece un compromiso con el objetivo propuesto.


El esfuerzo y persistencia es mayor cuando la meta es específica o claramente definida por la propia persona o por otras, e implique un cierto nivel de desafío. El desafío o dificultad hace ver más positiva la meta.


Las estrategias de actuación se ven afectadas por el nivel de complejidad de la meta. 

· Metas simples: la acción se ve afectada por aspectos motivacionales como esfuerzo o persistencia. 

· Metas complejas: aspectos cognitivos cono preparación de planes.

Para que la meta motive, hay que aceptarla y sentirse comprometido con ella. A mayor compromiso mayor movilización de esfuerzo. El compromiso aumenta con:

· Conocimiento de la meta por otros.

· Presencia de recompensas.

· Percepción de habilidad para lograrla.

El esfuerzo depende de la expectativa de logro y de la valencia del objetivo de forma multiplicativa. Si una es cero no hay esfuerzo.


El conflicto por metas incompatibles conlleva sentimientos de ambivalencia e incertidumbre. Provoca inhibición de algunas conducta, se piensa excesivamente en las metas y puede haber malestar psicológico.


Metas y camino hacia el logro son elementos motivacionales, pero hay también elementos cognitivos. Estrategias, y también atribuciones, que son mediadoras entre acciones previas y conducta futura.


Las metas tienen propiedades:

· cognitivas, representaciones de la meta, establecimiento de jerarquías de objetivos, y planes o estrategias.

· afectivas,  reacciones de aproximación, miedo, ira etc.

· conductuales como acciones asociadas al plan.

Estos tres elementos se relacionan entre sí y variar en su grado de significación, concretándose en actitudes o valores, (cognitivo+, afectivo-) impulsos, deseos (cognitivo- afectivo+) o fantasías.(poco elaborada)

En la estabilidad de la conducta dirigida a metas, intervienen varios factores, como imágenes almacenadas en la memoria, organización de submetas, establecimiento de estándares de logro propios, etc.


Pervin elabora una teoría que enfatiza la naturaleza propositiva de las metas y la interdependencia de lo cognitivo, afectivo y conductual. Un funcionamiento adaptativo aúna la constancia  en las metas con la variabilidad frente a las circunstancias. La personalidad sería un concepto integrador, con naturaleza dinámica dirigida al logro de metas.

1. 
El establecimiento de metas crea una discrepancia entre el estado actual y el estado deseado, se inicia así la acción. Los pasos serían:

2. intención de esforzarse por una meta a través de una estrategia.

3. Acciones específicas o submetas.

4. Comparación de subresultados con la meta final para detectar discrepancias.

5. Atribuciones causales sobre las posibles discrepancias percibidas

En función de estas atribuciones se hacen reajustes en la conducta.

La motivación intrínseca.

Se analiza el aspecto propositivo de la conducta haciendo más énfasis en el análisis de las diferencias individuales en función de esta variable.

Motivación intrínseca es el motivo de llevar a cabo una acción cuando no hay recompensa externa de por medio.

Se basa en necesidades internas de competencia y autodeterminación. El individuo es agente activo, que elige su conducta a partir de necesidades psicológicas y oportunidades del ambiente.


El experimento de Deci, en que recompensaba a la mitad de los sujetos por terminar un rompecabezas, y resultaba que los no recompensados seguían posteriormente más motivados a terminarlo, indica que experiencia de ser recompensados lleva la causalidad de la acción de interna a externa. Las satisfacción interna de la tarea  disminuye cuando se ofrecen recompensas externas. Por esto se pensó que motivación intrínseca y extrínseca eran antagónicas, unas autodeterminadas y otras heterodeterminadas. Pero parece que a veces las externas pueden no afectar e incluso incrementar la motivación intrínseca. Por ejemplo Deci, descubre que si el refuerzo es verbal se incrementa la motivación. 


En general, la información de competencia afecta a la competencia, pero modulado por dos factores de personalidad: el sexo y el estilo atributivo. Los varones son más susceptibles a la alabanza, mientras que las mujeres pueden percibirla como una forma de control externo, disminuyendo la autodeterminación. Las personas que hacen más atribuciones internas también reaccionan mejor al refuerzo verbal.

La acción intrínsecamente motivada es autodeterminada por definición, pero la acción extrínsecamente motivada varía en el grado de autodeterminación o causalidad interna percibida.

Deci y Ryan formulan la llamada teoría de la autodeterminación. Describe los efectos de ciertos acontecimientos sobre la motivación:


La motivación intrínseca:

· Se favorece si los acontecimiento promueven la creencia de que la persona controla los resultados y favorecen un sentido de competencia.

· Se debilita si los acontecimientos favorecen la percepción de incompetencia y falta de control.

Esta teoría define el self como un conjunto de procesos motivacionales con diversas 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 aspectos personales para satisfacer las necesidades de autodeterminación, competencia e interrelación.

· Autodeterminación: deseo de determinar la propia conducta

· Necesidad de competencia: deseo de controlar los resultados y ser eficaz.

· Necesidad de interrelación: deseo de relacionarse con el resto, cuidar y ser cuidado y sentirse incluidos en la sociedad.

Internalización: adaptación al entorno mediante la aceptación de normas y valores sociales que no son intrínsecamente atractivos. Para sentirse autodeterminado hay que asimilar totalmente las estructuras y procesos sociales y ajustarlos a otras necesidades, procesos y valores que representan propiamente al individuo.

Hay cuatro tipos de regulación extrínseca:

1. Regulación externa: conductas reguladas por contingencias totalmente externas, con premios o castigos.

2. Regulación introyectada: reguladas por presiones internas, como autoestima. Uno se comporta porque "debe" o porque se sentiría culpable. Es externo al sentido integrado del self.

3. Regulación identificada.  Aceptación de la regulación externa como propia, es externa por que es instrumental (hacer algo para algo) pero relativamente autónoma por identificarse el sujeto con su valor.

4. Regulación integrada. Perfecta integración de la regulación externa en el propio yo, no hay sentimiento de control. 

Esta última junto con la motivación intrínseca, forman base del funcionamiento autodeterminado. Organizadas por las necesidades de autonomía, competencia e interrelación son la base energetizante de la actividad natural del organismo. Lleva a buscar nuevos desafíos que optimicen el desarrollo.

Las personas intrínsecamente motivadas:

· Prefieren elegir lo que hacer.

· Al elegir prefieren tareas con cierto nivel de reto

· Responden con mayor esfuerzo tras el fracaso

· Mayor flexibilidad cognitiva en la estrategia de solución de problemas.

· Mas creatividad, espontaneidad y expresividad.

 En general buscan superar desafíos personales mientras que el resto busca buenos resultados por sentimientos de tensión y presión de agentes externos.


La motivación intrínseca se relaciona con la motivación de logro. En ambas hay un cierto nivel de desafío, se percibe autodeterminación y se recibe feedback acerca de la ejecución.

La necesidad de control.

Es la necesidad de entender y controlar el entorno. La utilidad es reducir la incertidumbre al obrar, así reducir el estrés. Cuando se amenaza el sentido de control actúa la motivación de control  que puede llevar a: reactáncia psicológica, o intento mayor de controlar la situación, o a la indefensión, o  asumir la falta de control y dejarse llevar. De estos estudios se derivan tres constructos:

1. Ilusión de control. Creencia de que se controla realmente el entorno, derivado de la necesidad de control. Lleva a atribuciones internas. Puede amortiguar acontecimientos aversivos y promover adaptación.

2. Motivación epistémica.  Motivo de buscar y obtener información o conocimiento futuro, para predecir y controlar el entorno. Se le llama también "necesidad de certidumbre" "necesidad de consistencia cognitiva" "intolerancia a la ambigüedad" etc. Se refieren todos a la necesidad de organizar cognitívamente el mundo

3. Deseo de control. Variable de personalidad asociado con diversas conductas de logro, como elección de metas difíciles, expectativas de resultado elevadas o mayor persistencia.

4. Locus de control. O expectativas de control sobre los refuerzos.

La percepción de control tiene valor funcional pero a veces es más adaptativo percibir que no se tiene control, por ejemplo cuando se anticipa un resultado malo, es mejor percibir que no se debe a uno mismo para evitar la culpa. O se puede delegar control sobre alguien más eficaz. También en situaciones incontrolables  negativas, en donde es más importante regular el proceso emocional asociado. (una muerte)

Acercamientos temáticos.


Murray conecta motivación y personalidad  definiendo esta en términos de diferencias individuales en disposiciones motivacionales, o necesidades.  De estas, hay tres más estudiadas.

Necesidades de logro.

Las aportaciones de Atquinson.


Para Murray hay necesidades que no son conscientes. Para medirlas diseñó el TAT, con dibujos de situaciones poco definidas sobre las que había que hacer una historia. Más tarde McCleland estableció una teoría general de la motivación, diferenciando entre motivos (no conscientes, medibles con TAT, predictores de ejecución en tareas como aprendizaje, activación, etc.) y valores, (conscientes, medibles con autoinformes, predictores de elecciones conscientes.)


McClelland, en una revisión posterior incluyen a los valores en los motivos, el motivo pasa a llamarse necesidad implícita y los valores son necesidades autoatribuidas. Las implícitas predicen mejor las disposiciones conductuales estables y las autoatribuidas las respuestas específicas ante una situación.


Atkinson se centra en estudios más específicos y aplicados, utiliza el TAT para predecir el nivel de riesgo que se asume en un desafío:


Las personas con alta necesidad de logro elegirían tareas de dificultad intermedia.


En 1957 propone un modelo basado en :

Tendencia a aproximarse al éxito Te, = expectativa  de éxito (Pe)x valor concedido al éxito.(Ie)

Expectativa y valor  tienen una relación inversa  Ie.=(1 -Pe) de aquí  que Te=(Pe)x(1 -Pe)

Tendencia a evitar el fracaso TF = Pf x If. 
Donde If = -Pf  es decir, cuanto mayor sea la posibilidad de triunfo peor se siente la persona si fracasa. A


Ambas motivan a la persona pero unas  veces actúa una u otra en mayor medida. Pero hay importantes diferencias individuales. Los altos en motivación de logro se orientan por la primera y los bajos por la segunda. El balance entre ambas, se llama  motivación de logro resultante, (MLR) que puede ser positivo o negativo.


La investigación basada en TAT para medir Te y medidas de ansiedad para medir TF  revela que las personas altas en MLR refieren tareas de dificultad moderada  pero las bajas en MLR no eligen niveles extremos frente a niveles medios, aunque hay mayor inclinación por las más difíciles.


La teoría de la atribución da explicaciones alternativas  a estos resultados. Las tareas de dificultad extrema favorecen explicaciones causales externas, con lo que la reacción emocional y cognitiva es mínima. Los niveles intermedios, sin embargo ofrecen adscripciones internas que tienen consecuencias afectivas  o cognitivas que afectan a la autoestima  pero que en caso de fracaso serían negativas. En este caso la ambigüedad de la tarea intermedia puede explicarse con causas que aunque internas, pueden ser modificables, controlables por las persona.


En todo caso es importante que la persona obtenga información de sus habilidades, (diagnosticidad de la tarea) y las tareas de dificultad media son mas diagnosticas que las fáciles o las muy difíciles.

La aproximación de metas aplicada a la motivación de logro.


Dweck y Leggett plantean un modelo sobre la motivación de logro en términos de metas.

En una situación de logro puede haber:

· Metas de rendimiento. Se buscan juicios favorables y se evitan desfavorables sobre la competencia.

· Metas de aprendizaje, se busca aumentar la propia competencia.

Las metas de rendimiento crean vulnerabilidad a una reacción indefensa cuando el fracaso implica poca habilidad, tendiéndose a evitar situaciones revelen incompetencia. Las metas de aprendizaje, promueven un patrón orientado al logro porque los fracasos se consideran parte natural del proceso de aprendizaje. Hay una excepción. Las personas con alta confianza en su capacidad, aunque tengan metas de rendimiento, mostrarán una conducta orientada al logro.


Las personas con distintas metas tienen distintas teorías implícitas sobre la inteligencia, mas o menos estable y controlable. Si se la considera como rasgo fijo, se buscan metas de rendimiento o ejecución, pero si se la considera modificable se buscan metas de aprendizaje.


Las metas de aprendizaje incrementarían la motivación intrínseca y las de rendimiento podrían disminuirla, y buscar la extrínseca.

Motivos sociales.

Son poder y afiliación, ambos son características de personalidad estables que energizan, dirigen y seleccionan la conducta y la experiencia. 

Necesidad de poder.


Deseo de tener impacto sobre los demás, a través de la influencia, persuasión, ayuda, discusión o agresión. Puede haber, según McClelland poder personalizado y socializado, según sea en beneficio propio o de todos. El primero propio de personas más propensas a accidentes, enfrentamientos, etc.


Las personas altas en necesidad de poder:

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

2. Amigos de gente poco popular o conocida, para preservar el estatus.

3. Se rodean de símbolos de poder o dominio, se afilian a organizaciones para tener más impacto.

4. Se preocupan por su imagen y su reputación de autoridad e influencia.

Winter encuentra que las conductas de esta gente dependen del sentido de responsabilidad generado por su socialización. Si es alto,  se buscan acciones socialmente aceptables para generar poder, pero si es bajo puede acabar en agresiones, explotación sexual, maltrato, alcohol, drogas, etc. así el alcohol puede consumirse por aumentar los sentimientos de poder,(lo que habría que tratar en el ámbito clínico).

Medida de la necesidad de poder.

La medida se hace de forma semejante al logro, con imágenes poco definidas sobre las que construir una historia. Pero parece que esta medida es más de miedo a la debilidad, o motivación de reactancia, que son  la preocupación por ser influenciados por otros, estar en posición de debilidad o ser incapaz de controlar el destino.


Winter desarrolla otra evaluación más válida, considerándolo una disposición estable que se puede medir comparando  el contenido de material verbal cuando el motivo ha sido activado experimentalmente con otro cuando no es activado. Se miden las veces que las historias escritas tienen frases y verbos que describen impacto o control sobre los demás. Se presentan láminas seleccionadas en donde hay temas de poder, además de otros alternativos de afiliación o logro.


Como en el logro, hay motivos implícitos, informados por el TAT y motivos autoinformados o explícitos. Ambos correlacionan poco. Los implícitos predicen las tendencias de conducta a largo plazo y los autoatribuidos predicen en situaciones específicas y son constructos cognitivos más elaborados.


Una forma de medir el motivo de poder autoinformado sería el IPR de Bennet, con 38 elementos agrupados en 4 factores: capacidad para ejercer influencia, necesidad de poder, necesidad de influencia y resistencia a la subordinación. En esta perspectiva se enfatiza la posición y la capacidad para imponer la propia voluntad.

Inhibición de la motivación de poder.


La predicción de la conducta es mejor si en vez de examinar un motivo aislado se analizan los síndromes motivacionales. Son dimensiones continuas de personalidad.

Síndrome de poder inhibido o inhibición de la motivación de poder es cuando la persona tiene alta motivación de poder, baja motivación de afiliación y alta inhibición de la actividad, o autocontrol, en este caso, tendencia a inhibir la expresión de poder. Esta última es muy baja en caso de alcoholismo asociado a motivación de poder.

También se ha llamado a esto patrón de motivación de liderazgo, ya que estas personas son más tendentes a posiciones de liderazgo en grandes compañías. Una alta necesidad de afiliación sería negativa en estos casos. La necesidad de poder autocontrolada puede ser adaptativa en estos casos pero con costes para la salud.

Susceptibilidad a la enfermedad.


Una fuerte necesidad de poder aumenta la susceptibilidad a enfermar si dicha necesidad está inhibida, es desafiada o se bloquea. Si la persona también es alta en autocontrol será más vulnerable a la enfermedad. Es peor si hay un alto grado de estrés  asociado al poder. Esta combinación se llama motivación de poder estresada.


Hay mayor activación simpática, con incremento de epinefrina en orina, incremento de presión sanguínea. Puede que las personas altas en motivos de poder tengan un sistema nervioso simpático más activo o reactivo crónicamente.


Hay también relación con el número de enfermedades físicas autoinformadas en los sujetos. Posiblemente a través de la influencia sobre el sistema inmune:  la IgA parece que se reduce, dando lugar a mayores infecciones respiratorias  y se da la acción inmunosupresora de corticoesteroides y catecolaminas. También se reducen las células naturales asesinas (NKCA)

Síndrome de inhibición de la motivación de poder y PCTA.

· 
Las relaciones anteriores parecen coincidir con los estudios sobre patrón de conducta tipo A (PCTA). Este es un patrón de conducta, y el poder es una necesidad, pero hay coincidencias. Son diferencias  individuales estables elicitadas por factores situacionales. Comparten afán de trabajo y competitividad. También hay diferencias: el tipo A tiene hostilidad instrumental que se dispara con los obstáculos, el alto en inhibición de motivación de poder controla ese hostilidad. El tipo A compite consigo mismo, tiene más motivación de logro que de poder. Estudios realizados no encuentran relación entre ambos, son constructos diferentes aun con complejas relaciones entre ambos: 

· Los tipo A y tipo B no se diferencian en necesidad de poder.

· Los tipo A altos en poder son más hostiles que los tipo B altos en poder

· Con necesidad de poder baja, los A y B tienen hostilidad semejante

Necesidad de afiliación.


Deseo de tener amigos, establecer relaciones recíprocas o cooperar con los demás. Se refleja en conductas de conocer gente, mostrar amistad o hacer cosas por complacer a los demás.


Es un fin en sí mismo, no una conducta instrumental para conseguir algo. Se mide con el TAT. Las personas altas en afiliación s esfuerzan por integrarse en las redes de comunicación interpersonal, hacen más llamadas, escriben más y hacen más visitas.

Afiliación positiva vs. negativa.


Algunos autores lo han considerado más un motivo de evitación o miedo al rechazo que de aproximación positiva. Esto explicaría la aparente contradicción de que estas personas no son más populares, o incluso son impopulares. No hay evidencia, además de que la calidad de las relaciones que crean sea mayor que las de otros.


Al intentar distinguir  necesidad de afiliación de miedo al rechazo, encontramos correlación entre ambas, pero también diferencias: la necesidad de afiliación correlaciona con el número de amigos íntimos y el miedo al rechazo con el grado de similaridad de las creencias con las de los amigos.


Mc Adams define el  motivo de intimidad o deseo de establecer buenas relaciones interpersonales en que se experimenta cariño, intimidad e intercambio de comunicación. Se evalúa también con el TAT. Tiene algún grado de convergencia con el motivo de afiliación.(r=0.32) la diferencia mayor es que la necesidad de afiliación representa un deseo de no estar sólo, y el motivo de intimidad es la diversión del contacto y el deseo de mantenerlo una vez se ha establecido. Este último correlaciona con bienestar, felicidad y satisfacción vital en mujeres y con seguridad y baja tensión o ansiedad en hombres. McCleland y otros consideran que ambos se deben tratar simultáneamente.


Mc Kay propone dos tipos de sentimientos (no motivos) relacionados con las relaciones afiliativas: confianza afiliativa y desconfianza afiliativa. Ambas a partir de los datos del TAT.

Afiliación y apoyo social.

· 
El apoyo social también persigue el objetivo de establecer una transacción personal, pero para conseguir un fin: recibir apoyo, que puede ser:

· Emocional (empatía, amor, confianza.)

· Instrumental (solucionar problemas concretos.)

· Informativo. (información útil.)

· Valorativo, (información de autoevaluación o comparación social, sin aspectos afectivos.)

Apoyo social es cualquier tipo de ayuda procedente de las demás personas, especialmente importante en acontecimientos negativos. Tiene un efecto positivo sobre el bienestar físico y percibido, a mayor apoyo, mayor bienestar, sobre todo en situaciones negativas o de alto estrés. No hay diferencias entre personas con alto o bajo apoyo en situaciones normales, positivas o neutras.

1. 
El papel del apoyo social está modulado por la necesidad de afiliación, ya que esta pondrá en marcha éste, lo buscará o lo percibirá como más beneficioso. Para estudiarlo, Hill desarrolla la IOS, o escala de orientación interpersonal. Con cuatro factores:

2. Apoyo emocional o simpatía.

3. Atención.

4. Estimulación positiva

5. Comparación social.

Todos se benefician del apoyo material en acontecimientos negativos, pero sólo los bajos en necesidad de afiliación se beneficiaban del apoyo emocional. Es porque los altos están mas influenciados por los aspectos propios de la relación mientras que los bajos lo están por el valor instrumental.


También es importante si la persona que necesita apoyo lo busca y lo encuentra, esto depende de la persona y de quien lo da. Las personas altas en esta necesidad buscan apoyo más activamente. Las mujeres tienden a transmitir más sus preocupaciones y a valorar más positivamente este tipo de revelaciones que los hombres..

Afiliación y salud.

McClelland encuentra relación entre afiliación y presión sanguínea, también con autoinformes de salud física, con funcionamiento inmunológico y células Killer. Formar parte de una buena red social, o tener personas que den un buen apoyo social puede mitigar los efectos negativos del estrés.

La relación con el funcionamiento inmunológico se relaciona especialmente con la afiliación positiva o confiada, por que hay más apoyo social, los sentimientos cínicos acerca de las relaciones llevan a estrés y ansiedad, al esperarse que las engañen, desilusionen o utilicen., además el cinismo de la hostilidad hace que no haya gran beneficio  del apoyo social, incluso cuando la red social esté disponible. La reactividad al estrés es  menor con un mayor apoyo social.

Ejemplo de investigación de laboratorio.


En situaciones de laboratorio, la presencia de un amigo puede disminuir la frecuencia cardiaca ante un estresor.


Gerin y otros lo prueban sobre un sujeto retado y amenazado, con una persona presente que ejerce el efecto buffering (amortiguador) de las respuestas cardiacas.

La muestra son cuarenta universitarias, la situación son discusiones de grupo sobre temas controvertidos, eligiéndose temas en que de antemano se sabe que el sujeto tiene posturas extremas. tras la primera exposición en grupo se forman grupos de tres, con uno apoyando al sujeto en la condición de apoyo social y otra condición sin apoyo del tercero, o condición de no apoyo.  El otro sujeto es el que ataca.

Se hace una medida cardiaca en cinco minutos, antes de ponerse a discutir, se discute primero a nivel general y luego personalizando sobre el sujeto 


Los resultados confirman la hipótesis de que la condición de apoyo se relaciona con una moderación en presión sanguínea sistólica, diastólica y frecuencia cardiaca.

