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1.1. La problemdtica motivacional desde una perspectiva histdrica

Sin duda alguna, hemos de reconocer que la psicologia cientifica no
considerd, en sus primeros momentos, la problemdtica mgtivacional como
uno de sus propios campos de trabajo. 8i damos, pues, una répida revisién
hisiérica de los comienzos de nuesira ciencia, comprobaremos que el «cs-
tudic de ias sensacioness acaparé la atencién de los primeros investigadores
experimentalistas. Esto tiene su plena justificacién en el hecho de que la
psicologia dej6 de ser mera especulacién fillos6fica gracias a los trabajos
realizados en los laboratorios de los fisidlogos. Posteriormente, y como <on-
secuencia del impacto que ejercié el descubrimiento pavloviano de los re-
flejos condicionados, €l «estudio del aprendizaje» pasé a ocupar un lugar
destacado en el andlisis cientifico de la conducta. Por dltimo, hacia el
afio 1920, como resultado de la Gran Controversia del instinto, la problema-
tica molivacional fue, poco a poco, abriéndose camino en los laboratorios
de psicologia experimental. Y aunque desde un punto de vista historico el
planteo empirico de la motivacion ha de considerarse como una de las
tematicas més recientemente incorporadas a la corriente investigadora, ac-
tualmente, con una perspectiva de umos cincuenta afios, podemos afirmar
que ésta ha sido una de )as areas psicolégicas inas estudiadas y que mayor
cantidad de experimentacion ba suscitado. A pesar de esto, hemos de reco-
nocer que la motivacién es todavia un campo conceptual muy confuso y
que no existe, en el momenio actual, un acuerdo bésico en la interpretacién
del fenémeno. Estamos, pues, aun muy lejos de poder contar con una
teoria unificada de la motivacion.

En el panorama psicolégico actual prevalecen anin una serie de modelos
interpretativos de la motivacién que pretenden desde perspectivas y pre
supuestos diversos «darnos una visién coherente y precisa del fenémeno
motivacionals. Y puesto que estd fuera de los limites de este trabajo el
llevar a cabo un andlisis sistematico de estos ,modelos (1), bastara que
sefialemos, con respecto a los mismos, que han constituido las lineas ba-
sicas de desarrollo para una definitiva conceptualizacion teérica de la mo-
tivacién. Por esta razén, aungue en este trabajo no realicemos ninguna
mencién explicita a tales modelos, entendemos que ellos han constitttido las
fuentes mds importantes para el actual estado de cosas,

1.2. La problemdtica de la conducta motivada humana

Tenemos, en la psicologia de la motivacién, una serie de modelos tebri-
cos que han elaborado sus postulados demtro de un contexto de experimen-
tacién animal. Considérese, a titula de ejemplo, los sistemas de Tolman, Hull,
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Miller, Spence, Bindra, etc., por citar sélo algunos nombres. Sin embargo,
nosotros vamos a fijarnos en aquellos modelos que han fundamentado su
estructura tedrica en la experimentacién sobre el comportamienta humano.
Con ¢llo no queremos dar a entender que los sistemas basados en la expe-
fimentacién animal no sean aplicables al comportamiento humano, ya que
de hecho han sido muchos los aspectos de la conducta humana que han
podido ser explicados con éxito mediante tales esquemas (a titulo de ejem-
plo podriamos seqalar los intentos de aplicar los principios basicos del
sistema de Hull & situaciones tipicamente humanas, ¢omo los realizados
por Spence, Brown y Farber, Eysenck, etc.). Simplemente, a nuestro enten-
der es tan diferente la situacién humana de la animal que cualquier intento
reduccionista en este campo no sélo implica una excesiva simplificacién,
sino un total empobrecimients de los términos.

El planteo concreto del problema motivacional a nivel humano aparece
en torno al afo 1947 cuando McClelland junto a un equipo de colaboradores
se interesé por la elaboracién de un sistema de medida objetivo de los
motivos. Efectivamente, McClelland y colaboradores (1933) (2) logtaron estan-
darizar un nuevo procedimiento de medida de los motivos, aunque apro-
vecharan para ello las técnicas proyectivas dc Murray. Si dejamos aparte
las posibles consecuencias préicticas que pueden derivarse de la investiga-
cién de los motivos humanos, hemos de sefialar que dicha investigacion
ha servido, al mismo tiempo, de base empirica para la elaboracién de un
nueve modelo tedrico del comportamiento motivado humano.

La presentacién de este modelo nos va a servir para contar con una
visién panordmics del problema motivacional a nivel humano y al mismo
tiempo, de punto de partida para el desarrollo de la posible estructura
funcional de la motivacién,

Antes de pasar al andlisis del modelo que hemos considerado basico
para nuestro desarrollo tedrico, expondremos previamente qué es lo que,
normalmente, se entiende por econducta motivadas. Si la pretensién de
este trabajo es presentar un marce conceptual adecuade al problema motiva-
cional, es necesario que aclaremos aquellos aspectos que consideramos b#-
sicos para la comprensién del problema.

13, ¢Qué se entiende por conducta maotivada?

A nuestro entender la conducta motivada, desde una perspectiva es
trictamente humana, encierra una doble problemdtica;

A} En primer lugar, la conducta motivada humana, observada desde
una vertiente empirica, supone «una determinacién individual por parte
del sujetor. Es decit, el sujeto motivado es capaz de adoptar un compor
tamiento concreto ante una serie de posibles altermativas, Esto nos hace
pensar que la conducta motivada es, esencialmente, una «conducta de elec
ciéne. Por tanto, si la situacién motivacional es considerada desde una
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perspectiva objetiva, como la posible direccidon que el sujeto es capaz de
tomar, deberemos de concluir que existe en él sun proceso de toma de deci-
siones». Por esta razdn, nosotros consideramos la conducta motivada como
la manifestacién de este proceso interior que denominamoes stoma de deci-
sioness,

Una adecuada teoria motivacional debers, consecuentemente, darnos
una explicacién satisfactoria de dicho proceso; proceso que a nuestro enten-
der constituye uno de los aspectos primordiales del comportamiento moti-
vade humano. Esto nos lleva a una serie de preguntas que deberemos re-
solver: ¢Cudl es ¢l mecanismo basico de este proceso? ¢En virtud de qué
factores se estructura? ;Cuél es, en definitiva, su [uncionamiento bdsice?

B) En segundo lugar, la consideracién objetiva de la conducta moti-
vada supone, a Su vez, uh nuevo aspecto:! su persistente fuerza. Este as-
pecto ha sido el que tradicionalmmente ha caracterizado el comportamiento
motivado. Los sujetos motivados suelen presentar, comg caracteristica ge-
neral, comportamientos con un determinade gradoe de intensidad. Imtensi-
dad que no siempre puede considerarse como una mejor efectividad. Asf,
muchas actividades con gran intensidad motivacional suelen ser, por lo
general, actividades ineficaces, poco precisas y de muy bajo rendimiento.

En sintesis tenemos, pues, que las dos principales caracteristicas del *
comportamiento motivado son: el caracter de conducta especifica que tien- ;

!
¢

de hacia determinados objetivos, el cual depende, como ya hemos indicado,
de un «proceso de toma de decisioness; y ¢l mayor o menor grado de persis-
tencia en la consecucidn de tales objetivos. Las actividades motivadas pueden
identificarse, objetivamente, en funcidn de estas dos caracteristicas, y de-
ben tenerse, necesariamente, en cuenta para una adecuada interpretacién
de aquéllas.

1.4. Modelos tedricos sobre la conducta motivada humana

Si consideramos los principales modelos que se han formulado sobre
la conducta motivada humana, comprobaremos que todos ellos suelen coin-
cidir en la utilizacion de una misma categoria de variables. Feather (1959) (3)
nos presenta, en la introduccién de uno de sus trabajos sobre la proble-
matica de la decisidn, un resumen de las principales teorias que se han
planteado el problema- motivacional humano. Son cinco las interpretaciones
teéricas analizadas por Feather, quien ll¢ga a la conclusién de que todas
ellas utilizan un mismo tipo de variables. Entre las teorias que compendia
Feather tencmos el modelo sobre el nivel de aspiracién propueste por
Lewin, Dembo, Festinger y Sears (1944), el modelo de conducta de Tol
man (1955), la teoria sobre el aprendizaje social de Rotter (1954), el modelo
SEU (utilidad subjetivamente esperada) de Edwards (1954b, 1955), y el
modelo de decisién de Atkinson (1957). Si bien, como sefiala Feather (1959,
estas interpretaciones preceden de campos de investigacién totalmente di-
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ferentes, tienen como denominador comin el haber considerado como va-
riables fundamentales del comportamiento humano la expectativa y el valor
incentivo.

La expectativa suele ser caracterizada como un conocimiento anticipado
que ¢l sujeto ticne sobre las consecuencias que pueden derivarse de su
comportamiento. Por esta razén, los teéricos suelen identificarla con la «pro-
babilidad subjetiva» con respecto a los resultades de la conducta, De hecho,
esta variable recoge, en toda esta serie de interpretaciones, la vertiente sub-
jetiva que interviene en el proceso motivacional.

Junto a esta variable de caricter subjetivo, los tedricos sefialan la
presenicia de un nuevo componente: el valor incentivo. La variable «valor
incentivo» fue inicialmente propuesta por Telman (1955) y Rotter (1954), y
recoge, para estos autores, la. dimensién motivadora objetiva, Ambos facto-
res, «probabilidad subjefiva» y «valor incentivo» se encuentran en cada uno
de los modelos antes citados, y la combinacién de ambos tiene por resul
tado la activacion de la conducta,

De estas cinco interpretaciones sobre la conductza humana vamos a fijar-
nos en el modelo de Atkinson (1957) (4), no porquc sca el méas reciente sino
porque consideramos que eonstituye la culminacién dentro del desarrallo
intencionista de Ia conducta. Con respecto al modelo elaborado por Atkin-
son, hemos de destacar que aparecé en un contexto de investigacién muy
concreto: el estudio de Ia motivacidn de logro. Y si inicialmente Atkinson
se encuentra vinculado al grupo de McClelland, trabajando en esta temaética,
pronto su interés teorizador le desvia del mismo, presentando en el afio 1954
en el Simpésium de Nebraska un primer esquema teérico sobre la conducta.
Mi4s tarde, en 1957, publica un nuevo trabajo en el que establece las bases
para una interpretacién motivacional de la conducta, y en donde propone
las variables fundamentales que constituirdn, de hecho, su estructura bdsica.

15. El modelo de conducta motivada, dz Atkitson

Para Atkinson (1937) el mecanismo motivacional que se manifiesta no
s6lo en la direccionalidad sino también en la intensidad y persistencia de
la conducta, depende basicamente de tres factores: el motivo, la expectancia
y el incentivo.

Por motivo entiende Atkinson a una disposicién latente del sujeto, rela-
tivamente estable, tendente a alcanzar una determinada clase de incentivos
y a evitar otra. Considera, pues, el motiveo como una disposicién perma-
nerite del sujeto, como un rasgo de la personalidad, que se orienta hacia
la consecucién de determinados objetos-meta.

Can respecto al origen de los motivos Atkinson se muestra totalmente
de acuerdo con McClelland (1951), al establecer que todos ellos son apren-
didos, Asi, en relacién al origen de los motivos Atkinson posee una clara evi-
dencia empirica en la investigacion realizada por Maria R. Winterbottom
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(1954), 1a cual pudo comprobar que la actitud de las madres era decisiva
para la formacién del motivo de logro en los nifios. Segn se desprende del
estudio de Winterbottom, la influencia de la actitud de la madre durante las
primeras etapas infantiles es importantisima para el desarrollo de los
motivos.

Los metivos s¢ adquiririan, por comsiguiente, durante las primeras eta-
pas infantiles, convirtiéndose, posteriormente, en atributos estables de la
personalidad. Exisle, sin duda, con respecto a este punto de visia un {ofal
acuerdo con la escuela psicoanalitica, la cual, como sabemos, confiere una
importancia decisiva a los primeros afios infantiles paia <l desarrollo de la
personalidad.

La expectancia, variable de origen claramente tolmiana, es definida por
Atkinson, como un conocimiento anticipado de las consecuencias que pueden
derivarse de una actividad dada. Esia vaiiable presupone, ldgicamente, una
previsién subjetiva de la probabilidad futura del éxito o fracaso de nuestras
acciones. Por esta razdn, nos encontramos, frecuentemente, que estos dos
términos «expectancia» y «probabilidad subjetivas se refieren a una misma
realidad.

La tercera variable del modele es el incentivo. Esta es definida por
Atkinson, como la relativa atraccién o no-atraccidn que un determinado
objetometa gjerce sobre el sujeto en un momento dado, Se dan, por tanto,
dos clases fundamentales de incentivos: aquellos que se consideran positi-
vos, al presentarse como posibles recompensas; y los negativos, que tiencn
una referencia a posibles amenazas o castipos. Asi, aquellas tareas cuya
realizacién proporcionan al sujelo una posible satisfaccién o €xito se cons-
tituyen en fuente de incentivos positivos; por el contrario, las actividades
gue pueden implicar un posible fracase o humillacién son consideradas como
incentivos negativos.

1.6, E!l placer 3 el dolor como dimensiones bdsicas de los motivos humanos

Los motivos, como hemos indicado anteriormente, constituyen auténticos
rasgos de la personalidad y tienen un origen concreto en las tempranas ¢x-
periencias de la infancia. Segin la orientacién hedénica profesada por McCle-
Hand y su grupo {1953), el <alecto» es considerado como la base dltima del
motive, y por esa razon, se pueden establecer dos grandes categorfas de
motivos:

'A) Tendriamos en primer lugar, la clase de motivos que enraizados
en el placer, tienden a maximizar «cualquier tipo de satisfaccidns. A esta
categorfa pertenecerian los motivos activadores de tendencias apetitivas,
tales como el logro, el poder, la afiliacién, el sexo, etc.

B) En segundo fugar, podriamos seftalar aquellvs meotivos gue se orien-
tan hacia la minimizacién del dolor. Generalmente estos motivos suelen activar
tendencias «aversivass o «evitativass, como el motivo de fracase, de miedo,
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temor, etc. Y puesto que, como hemos afirmado, todos los motivos son,
segin dicha corriente, aprendidos, los motivos cvitativos implican por
parte del sujeto ciertas experiencias previas desagradables asociadas a las
consecuencias negativas de los actos.

1.1. El principio motivacional segin Atkinson

Para Atkinson, la puesta en marcha de una actividad, lo que normal-
mente se entiende por fenémeno motivacional, ocurre cuando determinados
elementos situacionales suscitan en el sujeto «la expectancia de que me-
diante la ejecucién de una actividad podri lograr un incentivo para la
satisfaccién de uno de sus motioss. Pasiblemente, un mismo contexio mo-
tivacional, puede suscitar en un mismo sujeto dos expectativas contrarias
sobre las consecuencias de su actividad. En este caso, la motivacién resul-
tante consistiré en la suma algebraica de dos tendencias opuestas.

As, segin el enunciado basico del modelo, las tres variables motivaciona-
les se relacionan entre s{ multiplicativamente, y dicha relacién puede ex-
presarse segun la ecuacidn conductual siguiente:

Motivacidn =f {Motivo X Expectancia ¢ Incentivo)

En el caso probable de que un mismo contexto situacional suscite en un
mismo sujeto dos tendencias motivadas opuestas (una de carfcter apetitivo y
otra de cardcter evitative), la motivacién final se entenderd como la suma
resultante de estas dos temdencias scgin queda establecido en la siguiente
expresidn:

Motivacién resultante = f (M. + Pu + L) + (M. + Po + L)

As{ si una misma situacién ha suscitado ¢n un mismo sujeto una tenden-
cia a realizar una actividad, pero al mismo tiempo, una tendencia contraria
a evitarla, el sentido que va a tomar su conducta dependerd de si el valor
de la tendencia apetitiva (M,, P,, L), es superior o inferior que el de la
tendencia evitativa (M., P.,I.). En este caso la actividad del sujeto depen-
derd de la suma algebraica de las dos tendencias,

Mediante este principio operativo Atkinson nos da una posible solucién
al problema de la «decisién subjetiva». El sujeto, segiin el modelo de Atkin-
son, se decidira por aquella actividad cuya probabilidad de éxito sea supe-
rior a la probabilidad de fracaso. Con ello tenemos una posible solusién al
primero de los problemas que plantedbamos al hablar de la conducta motiva-
da humana.

Con respecto al segundo problema, el referente a Ia intensidad y persis-
tencia de la conducta, podrfamos considerar la teorfa de Atkinson, como
formada por dos componentes: por un lado tendriamos los «motivoss ¥
por otro un elemento bifactorial formado por el binomio «expectancia-
incentivos. El «motivo» se considera ¢ome un elemento petenciador de la
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conducta, de ahi que su mayor o menor fuerza se manifiesta directamente
en la intensidad del comportamiento. Por otra parte, el componente «ex-
pectancia-incentivo» posee mds bien un caricter selector de conductas. Este
componente es responsable de canalizar la fuerza de los motivos a través
de actividades que lleven al logro de los objetivos.

Mediante la introduccién de los motivos, el modelo de conducta de Atkin-
son, tiene en cuenta las posibles diferencias individuales. Asi, sujetos di-
ferentes, ante una misma situacién, podrin reaccionar de diversos modos
segin la fuerza de sus motivos. Por otra parte, con respecto al componente
«expectancia-incentivo» directo responsable de la toma de decisiones, Atkin-
son establece una dependencia entre ¢l [actor eincentivos y el factor sproba-
bilidad subjetiva=, ¥ es tal la dependencia existente entre ambos factores
que el valur de los incentivos se deriva directamente de la probalidad sub-
jetiva. De ahi que, segiin el sistema de Atkinson, no puede pensarse en un
valor incentivo en si mismo, ya que ¢sos gquedan mediatizados por las
probabilidades de éxito subjetivas.

18, Andlisis del modelo de Atkinson aplicado a un caso hipotético

La conducta motivada depende, en el sistema de Atkinson, de la articu-
lacién de tres factores motivacionales, Probablemente, Ja mejor manera para
compreader su estructuracion puede ser mediante la presentacion de la
tabla tedrica de valores matemdticos con los que Atkinson ilustra el caso de
cédmo actuarfa un hipotético sujeto, segdn su sistema. Pensemos, pues, en
una persona que se halla cn una situacién que ha suscitado en ella dos ten-
dencias opuestas para un mismo tipo de actividad.

Consideramos, pues, la situacién en la que un sujeto «X», debe tomar
una decisién con respecto a una serie de tareas cuya dificultad se ordena
en un sentido decreciente de «A» a «I». Si asignamos a la variable expectan-
cia, representada en el sistema de Atkinson por la «probabilidad subjetivas,
una serie de valores que van de «0.00» a «1.00», tendremos que para un tipo
de tarea muy dificil (como por ej. «A»), la probabilidad subjeliva de éxito
asociada a ésta tomard uno los valores mas bajos de la escala (Pe «A» = 10).
Por el contrario si la tarea es ficil, la probalidad subjetiva de éxilo sera
muy alta (P, «I» = .20). Inversamente, la probabilidad subjetiva de fra-
caso para la tarea dificil serd muy alta (Py «As = 90} y para Ia tarea
facil serd baja (Pr «I» = .10).

Con respecto a la caracterizacion numérica de la variable «incentivos,
hemos de insistir de nuevo que Atkinson (1957) va mas alla del andlisis ted-
rico que sobre el «nivel de aspiraciéns realizaron Escalona y Festinger
(1944) (5). Para Escalona y Festinger (1944) el valor incentivo de una tarea
depende, fundamentalmente, de la dificultad estrictamente objetiva de la
misma. De esta manera, una tarea muy dificil poseera un valor incentivo
muy alto, ¥ una tarea muy facil un valor incentivo bajo. Atkinson (1957) es-
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tablece, por su parte, que el valor incentivo no depende tanto de la dificul-
tad intrinseca de la tarea como de la propia probabilidad subjctiva de éxito
que tiene el sujeto con respecto a la misma. Asf, la variable incentivo
queda directamente relacionada con la variable «probabilidad subjetivas,
y su valor dependerd, por tanto, de ésta.

Hemos afirmado que, segiin Atkinson, cuando un sujeto encuentra difi-
cil la tarca a realizar su sprobabilidad subjetiva de éxitos es baja, ¥ si, por
el contrario, considera la tarea ficil, su «probabilidad subjetiva de éxitos es
alta, Ahora bien, a partir de esta implicacién basica del sistema, Atkinson
deriva una serie de conclusiones referentes a los valores incentivos. Y =i,
como hemos indicado, el valor incentivo depende, segiin 1a teorfa del «nivel
de aspiracién» de la dificultad intrinseca de la tarea; para Atkinson, depende
directamente de la probabilidad subjetiva de éxito que posee el sujeto
con respecto a fa misma. Es decir de sus posibilidades subjetivas de alcanzar
la meta. Esta implicacidn queda adecuadamentie expresada mediante las
siguientes ecuaciones:

Ie=1—P; I =—P,

Las conclusiones que podemos sacar de estas dos ecuaciones son: a)
que el valor incentivo de éxito (I.) es una funcién lineal positiva de 1la pro-
babilidad subjetiva de éxito; y b) que el valor incentivo de fracaso (I} es
tna funcién lineal negativa de la probabilidad subjetiva de éxito. A partir
de estas dos implicaciones, podemos concluir que el modelo confiere una
gran importancia a la «probabilidad subjetiva de éxitos, ya que, en defini-
tiva, todo posible valor atribuible al incentivo serd funcién (positiva o
negativa} de dicha variable.

Tabla de valores numéricos que ilustran la situacién descrita.

Motivacidén de logro Motivacién de fracaso Motivacién
resultante
M. x P, x I, = Acercamiento M; X P; X I; = Evitacién Acercamiento
evitacidn,
Tarea A 1 .10 %0 09 1 .50 —.10 =09 0
» B 1 .20 .80 Jé 1 .80 —20 —.16 0
» C 1 30 .70 21 1 70 —30 21 0
» D1 40 80 24 1 .60 —A40 —.24 0
» B 1 50 50 25 1 .50 —50 —.25 0
» F 1 60 40 .24 1 A0 —60 —24 0
= G 1 70 30 21 1 30 —70 -—21 0
» H 1L 80 20 16 1 20 —80 .16 0
» I 1 20 .10 02 1 .10 —9%0 -9 0

{Tabla tomada de Atkinson, 1966, p. 16)
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Nos queda, tan séle, por analizar un ultimo factor del sistema: el mo-
tivo. Como ya hemos afirmado, el motivo como factor estable de la perso-
nalidad constituye una variable potenciadora del proceso motivacional. Su
fuerza determinard en ultima instancia, la intensidad y persistencia de
la conducta hacia sus objetivos. En el caso, del hipotético sujeto analizado,
Atkinson atribuye a los dos motivos opuesios un misme valor, con objeto
de analizar con mas detalle la implicacion del componente «especificador
de la conducta». Por esta razén atribuye el valor «l» tanto al «motivo de
logro» come al de «fracascs, para simplificar la s&ituacion.

Desde el punto de vista motivacional ¢l esquema de Atkinson nos ofrece
una base conceptual para la comprension de la conducta motivada tanto
en su aspecto selectivo como en su aspecto energizador. S¢gun ¢sle esquema
st nos interesa conocer cudl de las posibles conductas va a activar el sujeto,
buscariamos en la tabla aquella para la cual su motivacién resultante pre-
sentara su valor mas alto. Posiblemente la situacién del caso «hipotéticos
analizado por Atkinson no suele presentarse con mnucha frecuencia, ya que en
tal caso, puesto que los valores se anulan, ¢l sujeto no adoptaria ningin
tipe de decision.

Ahora bien si el sujeto posee un motivo de logro mas fuerte que su
motivo de fracasn, cabria esperar que se decidiese por aquellas tareas d¢
dificultad intermecdia, ya que es, precisamente, en esta zona donde la dispo-
sicidn motivacional de logro alcanza sus cotas mds altas, Se puede, por
tanto, concluir, que los sujetos movidos por el éxito més bien que por el
fracaso tienden a elegir aquellas tareas que suponen un riesgo moderado.

Podria considerarse, también, la situacién contraria. Es decir la del
sujeto cuyo motivo de fracaso es mas fuerte que su motivo a alcanzar el
éxito. Inicialmente esperarfamos gue, dado que todas sus disposiciones son
negativas, tenderfa a evitar cualquier tipo de larea, Puede ocurrir, no obs-
tante, que se viera forzado a elegir. En tal caso tenderfa a evitar las ta-
reas de dificultad intermedia y se decidirfa por las més faciles o las mas
dificiles. En este caso el sujeto se inclinaria por aquellas tareas que se
encuentran en los extremos de la «hipotética escala de dificultad». Y pre-
cisamente elegiria las tareas de ¢stos extremos, porque sy disposicién moti-
vacional negativa alcanZa en ellas su nivel mas bajo,

Por todo ello podemos cuncluir, a partir de la interpretacin de Atkin-
son, que las personas gque tengan una motivacién de éxito superior a la de
fracaso, tenderan a clegir tareas o actividades que impliquen un riesgo
moderado. En cambio, se alejardn automaticamente de esias mismas tareas,
y tenderén a elegir actividades de dificultad extrema, si su disposicién moti-
vacional predominante es la de fracaso. Puesto que en estos extremos la
disposicién mulivacional de fracaso es mdas débil (véase la tabla), su an-
siedad, su temor al fracaso queda enormemente reducido, ya que se trata
de actividades que no implican ningin riesgo para su seguridad personal.
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1.8. Motivacion y expectancia

Segtin se desprende de la interpretacion tedrica propuesta por Atkin-
son (1957), la variable expectancia constituye el factor basico en el proceso
_que hemos denominado «toma de decisioncs». Si intentdsemos, pues, esta-
blecer la posible relacién existente entre esta variable (expectancia) y la
fuerza de una dispesicién motivacional dada, podriamos comprobar que dicha
relacién es de tipo curvilineo. Es decir, las tasas maximas de rendimiento
se alcanzardn, en el caso que el sujeto s¢ halla movido por el éxito, para
aquellas tarcas que estén situadas en zonas de dificultad intermedia. Si el
sujeto s¢ halla movido por una disposicién motivacional evitativa, el sujeto
tenderd a huir de aquellas tareas que se hallen precisamente en estas zonas
intermedias, més bien que las que estén situadas en los extremos. Tanto
en un case como en el otro] se establece, siempre, una relacion de tipo «Us
invertida, entre nivel de expectancia y disposicién motivacional, tal como
queda expresado en el siguiente grafico:

i H i
0 0.50° 1.00

fuerza de la disposicién motivacional

1.9. Cardcter bi-dimensional de la motivacidon

Hemos presentado el modelo de Atkinson porque consideramos gque
constituye la culminacién del desarrollo teérico motivacional dentro de la
tradicién intencionista de la conducta. Por otra parte, este motelo, a dife-
rencia de los anteriores, posee mucho mds poder predictivo al tener en
cuenta las posibles diferencias individuales con respecto a la fuerza de los
motivos,

Sin embargo, no encontrames en la teorfa de Atkinson una suficiente
distincidén entre motivo y expectancia. Tampoco en ella se hace mencién
de los propios niveles de activacién del sujeto. Por esta razén, proponemos
que el fenémeno meotivacional posee un cardcter «-bi-dimensionals. Existe,
por una parte, un nivel reaccional, activador, propio de cada sujeto que cons-
tituye, sin duda, una de las vertientes de energizacién mdés poderosas de la
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conducta. Por otra parte, la motivacién posee un componente «especificador»
encargado de activar conductas tendentes a alcanzar situaciones o estados
satisfactorios para ¢l organismo. Ambas dimensiones convergen en una
estructura funcional, cuyo resultado comstituye no sélo el caracter de adap-
tabilidad que presentan los comportamientos motivados humanos, sino la
intensidad y fuerza con que se logra dicha adaptabilidad.

Vamos, pues, a presentar estas dos dimensiones motivacionales, que,

a nuestro julclo, forman la s«estructura bésica del procese motivacional
humano».

1.9.1.Niveles de activacidn

La motivacién ha sido, tradicionalmente, definida como una situacion
fundamentalmente activadora. Este ha sido, al menos, ¢l punto de vista
sostenido por Jos tedricos del impulso, y sobre todo, por aquellos psicolo-
gos que, siguiendo la concepcién propuesta por Hebb (1949), han identi-
ficado la motivacién como un fenémeno tipicamente activador.

Existe, sin duda, un mecanismo de activacién del comportamiento cuyos
indicadores fisiolégicos han sido estudiados por un gran niunero de investi-
gadores. Asi, desde un punto de vista experimental se ha podido comprobar
que existe una relacién positiva entre los diversos indices de la activacion
(arousal), como la resistencia eléctrica de la piel, los registros del electro-
encefalograma, los del electro-miograma, el ritmo cardiaco, la presi6n san-
guinea, etc., y las observaciones realizadas sobre las conductas de los indi-
viduos.

Dejando aparte el analisis de las relaciones existentes entre los posibles
correlatos fisiolégicos de la activacion y las diversas situaciones experimen-
tales, sefalaremos una serie de trabajos que han subrayado la importancia
de los «niveles de activacién permanentes del sujetow.

Montagne (1953), empleando el Manifest Anxiety Scale de Taylor, pudo
comprobar que los sujetos que habian obienido unos puntajes altos de
ansiedad aprendian mejor una serie de «pares de palabrass similares, gue
la serie de spares de palabrass diferentes o contrarias, En cambio, los su-
jetos con un nivel de ansiedad bajo aprendieron mejor Ja serie de «pares
de palabras» que presentaban méas dificultad.

McLaughlin y Eysenck (1967) confirmaron esta hipétesis al establecer
que los sujetos xintrovertidos-neuréticoss (IN), mostraron un nivel subje-
tivo de activacién muy alto; en cambio los sujetos sextrovertidos-esiabless
(EE), un nivel muy bajo. Por el contrario, los sujetos «neuréticos-extraverti.
doss (NE) y los «estables-introvertidoss (EI}, presentaron niveles de acti-
vacién subjetiva de valor intermedio. Asi, para un tipo de taveas dificiles
los sujetos «extrovertidos-estables» consiguieron mejores resultados que los
restantes grupos. En cambio, para tareas faciles, los sujetos <neurdticos-
extrovertidos» y «estables-introvertidos» obtuvieron resultados mads altos.
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Esto parece confirmar la hipétesis de la incidencia del nivel de activacién
subjetivo en la eficiencia de su actividad.

Podemos llegar, por tanto, a la conclusién de que 10s niveles subjetivos
de activacién tienen una influencia efectiva en el éxito o fracaso para deter-
minados tipos de tareas. Por tanto, a medida que la dificultad objetiva del
trabajo aumenta, son més eficientes los niveles de activacién bajos que los
altos, Hemos de tener pyesente, pues, esta dimensién subjetiva de activacién
en el motnento de plantearnos el problema motivacional. De ahi que consi-
deremos «los niveles subjetivos de activaciéns comoe una de las dimensiones
bésicas del proceso motivacional.

1.92. La expectancia como dimensién direccional de la conducta

La motivacién es un proceso que no sélo debe explicar €l nivel de reac-
tividad de una conducta, sino el parqué de su persistencia y direccionalidad
en un sentido dado. Por esta razén es ¢ada vez mayor la unanimidad entre
los autores en considersr la «expcctanciar como uno de los factores deci-
sivos en el comportamiento motivado, Heckhausen (1968) {6), en una de sus
recientes intervenciones en el Simpésium de Nebraska, nos define dicha va-
riable como «una disposicién valorativa altamente generalizadas. A lo largo
ae nuestra vida solemos cambiar nuestros niveles de expectancia epn funcién
del cambic y desarrollo de nuestras aptitudes y en funcién de nuestros
objetivos. Este punto de vista coincide con el propuesto por Miller, Ga-
lanter y Pribram (1960) (7), para quienes la motivacién es concebida como
un «master plan», Existe, por tanto, dentro del proceso motivacional, un
«gradiente de expectancia», ¢ncargado de establecer una relacién entre el
estado actual del ser y su estado futuro. La motivacién guiaria al individuo
hacia este estado futuro, que constituiria el «estado normal de adaptacion
del individuos.

Por esta razém, nosoiros tendemos a concebir la motivacién, en su di-
mensién direccional, en funcién de upa variable intencionista que la deno-
minamos «valor esperados», Esta nueva dimensién de la motivacién posee
una gran evidencia fenomenoldgica y ha sido destacada, por la mayorfa de
los autores que han basado su investigacién en el estudio de la motivacién
humana. No obstante, hemos de reconocer que a pesar de esto, esia hipo-
tética variable queda atn un tanto vaga e inespecifica.

Para nosotros la variable motivacional «valor esperado» constituye uno
de los factores bdsicos del «arousal motivacional», interactuando, por su
parte, con el nivel de activacién del sujeto y que depende, a su vez, de una
serie de variables empiricas caracterizables. Llamamos a este conjunto de
variables «antecedentes empiricos dc la cxpectanciar. Con respecto a dichos
antecedentes hemos de afadir que parte de ellos tienen un origen subjetivo
y el resto un arigen objetivo. Tanto en un caso como en otro se han podido
estudiar experimentalmente.

et s
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Esquematizacion de los antecedentes empiricos de la expectancia:

Antecedentes empiricos
subjetivos

a) aptitudes.

b) experiencia de éxito
y fracaso.

. Valor esperado.
Antecedentes empiricos

objetivos

a) dificultad de la propia
tarea.

b)‘ el valor de la recompensa

c) la distancia psiquica. '

Entre los antecedentes empiricos subjetivos podemos deslacar, en pri-
mer lugar, los de caricter aptitudinal (inteligencia, destreza sensorio-motriz,
etcétera), y en segundo lugar, se encuentran las experiencias pasadas del
individuo con respecto al éxito o fracaso cn sus aclividades, En relacidn
a los determinantes empiricos objetivos podemos sefialar el tipo de dificultad
objctiva de la tarea, ¢l valor de la recompensa o incentivo (de caracter per-
sonal o social) y la distancia psiquica que separa cl estado presente del
individuo de su cstado futuro.

Vamos a analizar brevemente los principales trabajos que nos confir-
maran la supuesta relacidn, entre tales antecedentes empiricos y la variable
expectancia,

En relacién a los antecedentes aptitudinales, French y Thomas (1958),
en un experimento realizado con reclutas de las fuerzas aéreas norteameri-
canas, encontraron una relacién significativa entire la motivacién de logro
y la inteligencia. Robinson (1964) constatdé un mismo tipo de correlacidn en
nifios de 11 y 12 afios. Meyer (1965) ha conseguido correlaciones similares.

En cuanto a la influencia de los éxitos y fracasos previos sobre la va
rtable «valor esperados, hemos de sefialar que este tema ha sido profunda-
mente estudiado por los tedricos del «nivel de aspiracidne,

De este modo, Helm (1958) ha podido comprobar que aumentando el
éxito se operan cambios en la forma cémo los sujetos resuelven los pro-
blemas y realizan los trabajos. Por lo general, los éxitos tienden a reestruc-
turar la situacién de manera que se¢ obtengan unos resultados més positivos.

Con relacién a los antecedentes empiricos objetivos hemos destacado,
entre los méas importantes, el tipo de dificultad objetiva de la tarea; las re-
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compensas e incentivos que el sujeto es capaz de alcanzar, v la distancia
psiquica existente entre el estado actual y futuro del individuo. Feather
(1959), Ferguson (1962) y Diggery y Morlok (1964) han demostrado, en sus
trabajos experimentales, que [us niveles de expectacién suelen variar de
acuerdo con la dificultad de la tarea, No es necesario que insistamos en este
aspecto cuya evidencia empirica ha sido subrayada por los tedricos del
nivel de aspiracién. En cuanto a la influencia de los incentivos, Atkinson
(1958) (8), al establecer dos tipos de recompensas mongtarias para la reso-
lucién de dos clases diferentes de tareas, pudo comprobar que aquélias
cjercian una decisiva influencia en los niveles de expectacion de los sujetos.
En otros casos, como ha sido seflalado por Douvan (1956), Cameron Y
Siern (1965), la posicién social del individuo suele representar un poderoso
incentivo en los procesos motivacionales.

La distancia psiquica constituye, también, uno de los determinantes
empiricos del «valor esperados. La distancia psiguica puede afectar a la
variable expectancia en dos sentidos diferentes (Heckhausen, 1967) (9): pri-
meramente, en funcién de la asequibilidad del objeto-meta; y en segundo
lugar, con respecto a la distancia temporal que separa el estado presente
del individuo en relacién a su estado futuro. No puede pensarse en el fac-
tor de asequibilidad como un factor independiente, ya ‘que éste sucle
presentarse correlacionado con los restantes determinantes, siendo su valor
el resultado de todas estas interacciones (Feather, 1959).

Por otra parte, la distancia psiquica vieng determinada por la separa-
cién en el tiempo entre el estado actual del individuo y su estado futuro.
A partir de los estudios realizados por Heckhausen (1960, 1963), Ricks y
Epley (1961), se ha podido comprobar que dicha variable influye directa-
mente en los estados motivacionales, sobre tode cuande las expeciativas
estdn mdés bien referidas al éxito que al fracaso,

De todo lo expuesto se puede concluir que la hipotética variable motiva-
cional, denominada por nosotros «valor esperados, viene a ser el resuitado
de toda una serie de determinantes empiricos que mantienen entre si una
estrecha relacién. No puede, por tanto, pensarse que cada una de estas va-
riables empiricas afectarin independientemente, v por separade a nuestra
«hipotética variable motivacionals, ya que todas ellas suelen presentarse
funcionalmente relacionadas entre si, y ¢s, precisamente, en virtud de esia
interrelacién que cada determinante establece su nivel de operatividad.

El resultado ultimo de esta interaccionalidad de factores es el estable-
cimiento de un determinado nivel de expectacién el cual constituye uno de los
elementos decisivos para la activacién de un «comporiamiento concretos.

1.10. A modo de conmclusion

Hemos presentado las lineas bésicas de desarrollo teérico para el feno-
meno motivacional, cuya estructura hemos intentado analizar. A modo de

-
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sintesis podemos sefialar que el fenomeno motivacional tiene, a nuestro en
tender, un caracter «bi-dimensionals. Es decir, son dos las dimensiones ba-
sicas de la activacién motivacional, y sélo en funcién de la interaccién de
estas dos dimensiones podra pensarse en conductas mas o menos motivadas.
Existe, por tanto, una dimensién de activacién de cardcter subjetivo, que
depende propiamente de la especial reactividad del individuo, de su emoti-
vidad. Por otra parte, hemos sefjalado una dimensién activadora de caracter
mucho mas especifico, y que tiende a suscitar conductas mds cofcretas,
gracias a los componentes empiricos que la determinan.

Solo en funcién de esta interaccidn bi-dimensional la futura invesiiga-
cién del fendmeno motivacional tendrd un apropiado campo de desarrollo y
experimentacion,

RESUMEN

En este articulo se estudia la motivacién humana, deficiendo Jas carac-
teristicas basicas de la misma. A continuacién, se presentan los principales
modelos que interpretan los fendmenos motivacionales humanos dentro de
una linea interpretativa intencionista. Pespués de un anilisis de la teoria
de Alkinson, como principal representante de dicha corriente, s¢ plantea
la hipotesis de una teorfa bi-dimensional de la motivacidn.

RESUME

Dans cet article on ¢tudie la motivation humaine en définissant les
caractéristiques de base de la méme. On montre, & continuatiozn, les prin-
cipaux modeles qui interpreten les phénoménes motivationals humaines
suivant una ligne interprétative-intentionnelle. Aprés une analyse de la
théorie d'Atkinson, comune la plus représentative dans ce sens, on €tablit
I'hypothése d’une théorie bi-dimensionnelle de Ia motivation.

SUMMARY

This article sets oul to study human motivation by delining its basic
characteristics. The main interpretative models of human motivational phe
nomena are presented, following an intentional approach. After an analysis
of Atkinson’s theory —the main representative of this line of thought— the
hypothesis of a bi-dimensional motivation theory is submitted.
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