MOTIVACIÓN
Motivar: dar energía a la conducta. Mover la conducta y dirigirla a una meta. 

Motivación: concepto hipotético inferido de una conducta. Myers explora la motivación concentrándose en tres motivos (aunque hay más: sed, curiosidad, etc.)

· Hambre (ejemplo desesperación por conseguir comida)

· Sexualidad (ejemplo anhelo de intimidad sexual)

· Logro (ejemplo: ansia de llegar)

Cada motivo combina por su parte tanto factores biológicos como cosgnoscitivos. Cada motivo depende del aprendizaje. 

Instinto: conducta rígida en su forma y característica de la especie. Ocurre en organismos desarrollados aisladamente sin ser practicada. En el humano (excepto el respirar) las conductas no cumplen con esas condiciones. A comienzos de siglo, estaba de moda clasificar conductas e instintos (había tantos instintos como conductas), tal es una explicación circular inútil. 

Pulsiones: móviles internos. Esta teoría (“Teoría de los impulsos o pulsiones”) reemplazó a la de los instintos. Es la necesidad biológica o activación (pulsión) que conduce a un organismo a satisfacer esa necesidad. Ej.: la sed (privación de beber) incita al organismo a reducir la pulsión (beber). Este postulado se conoce como “Teoría de la reducción de las pulsiones”, porque presume que el propósito de toda conducta motivada era la reducción de pulsiones. “A más necesidad, más pulsiones”, se habla de una sincronización entre ambas, pero a veces no están tan vinculadas. Ej.: cinco horas después de comer, la pulsión del hambre se hace sentir, pero si pasan más horas, la necesidad de comer aumenta pero no el hambre en sí misma. La meta fisiológica destinada a reducir las pulsiones es la homeostasis, que consiste en mantener el estado interno equilibrado.  
 Incentivos: son los llamados móviles externos, es decir, del entorno o medio. Es toda cosa que se percibe como negativo o positivo, capaz de motivar una conducta. Ej: el olor a comida. 
La conducta es activada y regida por incentivos externos y necesidades internas, esto varía según el motivo, por ejemplo, la pulsión sexual y la necesidad de logro son activadas por incentivos externos más que nada. Hay una jerarquía de motivos, es decir, que ciertas necesidades priman sobre otras, y eso depende de las necesidades fundamentales que no han sido satisfechas, por ejemplo la necesidad de beber si no pudimos satisfacerla. Maslon propone una jerarquía de necesidades, cuyas bases son las fisiológicas (comida, agua, techo) que si están satisfechas, recién nos preocuparemos por satisfacer necesidades humanas (gozar de alta autoestima, dar y recibir amor, etc.) Pero esta postura queda abierta por arbitraria, dado que hay casos e que personas hacen huelga de hambre por inconvenientes laborales. Sin embargo, siempre ocurre que hasta que ciertos motivos no son satisfechos, son más coercitivos que otros. 

Motivación en pos de un logro: no responde a necesidades biológicas. Son motivos difíciles de satisfacer (ejemplo: el millonario estará motivado a ganar más y más dinero). Se puede medir por las fantasías, entendidas como la fuerza que imprimen las personas a su necesidad. Cuando la motivación al logro es despertada puede fomentar mayores logros. El origen de la motivación en pos de un logro puede ser: 
1. La influencia de los padres: los niños independientes, felicitados y premiados por sus padres, tienden a motivarse más. Esto tiene raíces emocionales, ya que el niño asocia el logro con emociones positivas y también raíces cognoscitivas, porque el niño aprende a atribuir sus logros a la competencia y esfuerzo propios. 
2. Influencia de las circunstancias: se refiere a la situación inmediata combinada con las disposiciones personales, como por ejemplo, el hecho de tener que planificar un trabajo para la facultad estimula las estrategias creadoras, la atención, la perseverancia. 
3. Motivación intrínseca y logro: es el deseo de ser efectivo y llevar adelante una conducta por “amor” a dicha conducta. Las motivaciones intrínsecas son irrenunciables. Ej.: “estudio porque me interesa y me gusta” En cambio las motivaciones extrínsecas no son vitales, y están impulsadas por premios y castigos externos. Ej.: “estudio para sacarme un diez”. Se vinculan motivos secundarios. 
Para Spence y Helmreich, la motivación intrínseca, sirve de combustible para la realización (lo que no siempre pasa con la motivación extrínseca). Las motivaciones intrínsecas apuntan a la realización personal, dado que la estimulan. Tales motivaciones son: búsqueda de maestría (perseverar hasta que salga bien),  impulsos por trabajar (me gusta trabajar duro), competividad (trabajar en lo que exige habilidad y competición, aquí tiene lugar una interacción con la búsqueda de maestría y con el impulso por trabajar. El efecto de competitividad depende del grado de orientación trabajo-maestría).   Efecto de interacción: se dice que dos factores interactúan si el efecto de uno depende del efecto del otro. 
Para fomentar la motivación intrínseca hay que utilizar tareas que signifiquen el desafío a la curiosidad, no embotar el sentido de autodeterminación al usar con demasiada generosidad las recompensas extrínsecas. 

Las recompensas pueden ser utilizadas para: controlarnos (si limpias la pieza te daré un helado), para informarnos de nuestros éxitos (eso fue magistral le debemos un reconocimiento). 
La recompensa verbal o monetaria que le hace saber a la gente que está haciendo las cosas bien, puede abonar sus sentimientos de competencia y su motivación intrínseca. Según se recurra a la recompensa para controlar o informar, se puede hacer bajar o subir la motivación intrínseca.  La recompensa como modo de control mina la motivación intrínseca y la creatividad, hay que cuidar de controlar en demasía. Esperar mucho de alguien, alentarlo, proponerle desafíos y alentarlo.
Ballesteros: 14) “Conceptos y diferentes teorías de la motivación”
“La motivación es importante para la adquisición y mantenimiento de la conducta”.
Motivación: tiene su origen en la palabra latina “motus” que significa movimiento y referido al hombre, quiere decir agitación del espíritu y sacudida. Se trata del por que  del comportamiento. Las necesidades y los motivos no son sinónimos. 
Necesidades: son carencias del organismo como producto de ciertos estados de privación, por ejemplo el hambre, creándose un estado de activación fisiológica que tiende a reducir esa necesidad. “Es lo que me lleva a hacer…”

Motivos: aspectos de carácter ambiental o cognoscitivo que dirigen la conducta de los organismos (Activación psicológica).

Componentes de la motivación (Según Pinillos):

1. Componentes energéticos (activan la conducta, dan fuerza)
2. Componentes direccionales (orientan la actividad hacia la meta)
3. Componentes mixtos (dirigen intensidad y dirección para la meta)
Motivos que rigen la conducta: 

Motivos primarios: tienden a satisfacer las necesidades biológicas, son motivos innatos y fisiológicos como el hambre, la sed, la sexualidad.

Motivos secundarios: motivos sociales, aprendidos y ambientales. 

Dicha clasificación que se da en función de dos criterios: el fisiológico (los motivos primarios se relacionan con procesos fisiológicos y los secundarios no) y el criterio comparativo (los motivos primarios se dan en animales y seres humanos y lo secundarios solo en humano). 
Instintos: Mc Dougall define toda la conducta motivada como conducta instintiva, es decir, conducta regulada por los instintos. Hizo una clasificación de los instintos, pero se hacía imposible la explicación de la conducta en esos términos (llegó a los 1000 instintos). Esto condujo a la “Teoría del impulso”.
Impulso: “Teoría homeostática de Cannon”.  Cuando un organismo tiene determinadas carencias internas, su conducta tiende a la restauración de las carencias para recuperar el equilibrio dinámico. La fuerza que lleva al organismo a la restauración de su equilibrio, se llama impulso. Para Cofer, el impulso puede entenderse tanto como el estímulo interno local y el específico (hambre, sed, sexo) así como también la estructura central (fuerza que empuja al organismo como un todo a la realización de una conducta). Esta afirmación es válida, ya que el hambre por ejemplo se situaba en un órgano (estómago), pero sin embargo se siguió sintiendo con la amputación del órgano. El impulso estaría definido como el desequilibrio originado. Pero hay una complicación con esta teoría, dado que hay conductas no motivadas por impulsos, como el comportamiento sexual, controlado por la secreción hormonal. 

Hull plantea una teoría totalizadora o global de la conducta. Busca establecer leyes y reglas que expliquen como la combinación de la estimulación origina un tipo de conducta, incluye el estudio de variables motivacionales. Formuló tres teorías diferentes sobre la motivación:
· Teoría asociativa: combinación de estímulos

· Teoría de la reducción del impulso: la conducta ocurre para aliviar la necesidad y conseguir homeostasis.

· Teoría del incentivo: impulso + incentivo = motivación; la conducta se realiza para reducir un impulso, el incentivo explica hacia donde se dirige la conducta, el incentivo vendría a ser la estimulación externa. 

Teorías cognitivas:
Teoría de la disonancia cognitiva: explica la tendencia de las personas a compararse con los demás, puede pasar que al compararse se pueden originar conflictos o disonancias entre creencias y resultados de comparación. Estas disonancias generan estados de ansiedad.  Así, la motivación vendría definida por la tendencia a la reducción de esa ansiedad. Ej.: cuando espero algo y pasa otra cosa diferente. 

Teoría de la motivación de logro: la intensidad de una tendencia a la acción está determinada por procesos cognitivos: expectativas y valoraciones que de ella se hagan. La tendencia a la acción para conseguir un objetivo se caracteriza por una contraposición entre la motivación de obtener éxito y el miedo al fracaso. Las tareas de dificultad media son las que más motivan, ya que en ellas las expectativas de éxito son máximas; si el grado de dificultad aumenta la motivación decae, ya que la probabilidad de éxito es menor. 
Teoría de la atribución: nuestra conducta se rige por la interpretación que hagamos de los hechos que nos rodean y de las acciones de otras personas. 
 15) “La motivación y otros procesos psicológicos”
Motivación: activación psicológica con un fin. Es una fuerza que activa y dirige la conducta. Sus componentes son: biológicos (características del comportamiento animal), los aprendidos, los cognitivos (estos dos últimos son propios del ser humano).
Motivación no es “querer”, implica movimiento. La motivación es muy variada. Los motivos se aprenden a lo largo de la vida. Tienen un fuerte componente social. Los motivos humanos más importantes son: motivación al logro, frustración, agresión y miedo. 

Motivación y aprendizaje: en el condicionamiento clásico aprendizaje ocurre a partir de dos estímulos, uno neutro y otro incondicionado. Dados conjuntamente, la conducta del sujeto es independiente de su estado de necesidad. El condicionamiento operante incluye el concepto de estado de necesidad o de privación del individuo, por lo tanto, el concepto de motivación adquiere mayor significación en el ámbito del condicionamiento operante. Ej.: la teoría asociativa de Hull. Los motivos aprendidos se establecen por relacionarse con los motivos primarios o biológicos, de los que dependen y cumplen función de activación y dirección de la conducta. Los motivos biológicos o primarios sirven para explicar la conducta animal, son insuficientes para explicar la humana. Los motivos aprendidos son impulsos que no tienen carácter biológico, pero que asociados a ellos han adquirido propiedades de energizar la conducta y dirigirla hacia determinadas metas. Para Tolman, hay dos tipos de impulsos: primarios (innatos y fisiológicos), y secundarios (aprendidos, no biológicos y se desarrollan para poder satisfacer a los primarios, por ej. “trabajar para comer”).

Frustración: aumento del impulso como consecuencia de un impedimento. Estado primario, aversivo y motivacional que se remonta a la ausencia del refuerzo de una reacción que hasta entonces había sido reforzada conscientemente. La frustración tiene un efecto energizante para la conducta. 

Agresión: para Dollard, la consecuencia de la frustración es una respuesta agresiva y no una activación. La agresión es cualquier comportamiento dirigido a causar daño a alguien o a nosotros mismos. Para Dollard la agresión es aprendida (producida por frustración), para Lorenz tiene una base genética. 

Miedo: el objeto temido es producto de un aprendizaje. La conducta de escape y evitación es innata, se explica a través del miedo. Es un motivo aprendido. Ej.: l planteo de Hull. 

Motivación y rendimiento: como un determinado nivel de la conducta influye en el rendimiento de determinadas tareas. La ley de Yerkes y Dodson indica como se relacionan rendimiento con motivación. “El mayor nivel de aprendizaje ocurre en las tareas difíciles, con una grado de motivación medio”. El grado de motivación hace que el rendimiento sea mayor, pero hasta cierto punto, si la motivación es excesiva, el rendimiento decae (es invertida). La interacción entre motivación extrínseca e intrínseca tiene límite, cuando la extrínseca es demasiado fuerte puede ir en detrimento de la intrínseca. Por ejemplo: motivaciones de control e información. 

Controlar: recompensa (si te va bien en la escuela te doy plata)

Informar: refuerzo (no le digo nada, si le fue bien en la escuela ahí le doy la plata)

El exceso de control puede hacer decaer la motivación extrínseca, hay que dejar de controlar para obtener más eficacia (aplicado a las organizaciones empresariales). También puede ocurrir que si la motivación intrínseca es muy alta y la extrínseca es baja, decae la intrínseca. 

Motivación y emoción: 

Diferentes posturas teóricas varían desde considerar la emoción y la motivación como procesos separados e independientes, hasta considerar que se trata de un continuo en el que intervienen los dos procesos. 
Las teorías de la emoción que defienden que el origen e las emociones está relacionado con el nivel de activación  general consideran que tanto la emoción como al motivación constituyen un único proceso. 
Modelo conductual: la emoción sería un extremo del grado de motivación. Motivos y emoción no tiene funciones diferentes, ambas actúan la conducta, poseen características propias. Lo único que la emoción puede expresar es el grado en que se manifiesta la motivación. 

Modelo cognitivo: la conducta de las personas se rige por interpretaciones que se hacen de determinados hechos. Los estados emocionales son relevantes en la determinación de los motivos que rigen la conducta. Esto se relaciona con la “teoría de la atribución” y la “teoría de la disonancia cognitiva”.

Para hablar de móviles internos Ballesteros utiliza el término impulso, mientras que Myers el de pulsión.  Para hablar de motivación, Ballesteros utiliza el término movimiento, mientras que Myers habla de energía, ambos con el propósito de explicar los comportamientos humanos. 
Hay diferentes teorías de la motivación: 
Conductistas: contingencia inmediata entre estímulos que se asocian gracias a una recompensa (refuerzo). Conducta espontánea – consecuencia.

Asociacionistas: repetición y asociación de estímulos (condicionamiento clásico).

Cognitivas: critican a Skinner “caja negra”, porque no es una cuestión ambiental, con reforzadores. También están las motivaciones humanas, expectativas y creencias (pensamientos). 
