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TEMA7
MOTIVACION Y PERSONALIDAD
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2.MURRAY: teoria moderna de la motivacion
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3.2. Necesidad de poder
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4. TRADICION HUMANISTA: Maslow y Rogers
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1. CONCEPTOS BASICOS

2 Interés de los psicologos de la personalidad en el estudio de la motivacion: explicar
el comportamiento a través de deseos o motivos que impulsan a las personas a hacer
lo que hacen.

2 Comunalidades de las teorias de la motivacion en relacion a la personalidad:

> La personalidad consta de unos cuantos motivos generales. Todas las per-
sonas tienen o pueden tener esos motivos

» Esos motivos actuan, de modo consciente o inconsciente, a través de pro-
cesos mentales generando una influencia intrapsiquica en el comportamien-
to de las personas

» La forma mas adecuada para medir los motivos es a través de técnicas pro-
yectivas

2 Conceptos basicos:
» MOTIVO: estado interno que estimula y dirige el comportamiento hacia obje-
tos o metas concretos
e hay diferentes motivos
e son cuantitativos
e puede ser causado por una deficiencia-necesidad

» NECESIDAD: estado de tension dentro de una persona causado por una de-
ficiencia
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Cogniciones ;
l Deficiencia , l Necesidad , l Motivo Emociones ;
Conductas directas ;

S Similitud entre psicélogos de la motivacion y psicélogos de la motivacion:
Diferencias individuales en el tipo y la intensidad de los motivos

Las diferencias individuales en los motivos son mensurables

Las diferencias individuales en los motivos causan/estan asociadas con re-
sultados importantes en la vida

Las diferencias individuales en los motivos son estables en el tiempo

Los motivos pueden explicar por qué una persona hace lo que hace

YV VYV

2. MURRAY: TEORIA MODERNA DE LA MOTIVACION

2.1. NECESIDAD

NECESIDAD (Murray et al, 1938):
Potencialidad o disposicion para responder en una forma de-
terminada bajo ciertas circunstancias dadas. (...) es un sus-
tantivo que representa el hecho de que una determinada
tendencia es susceptible de repetirse
Las necesidades se refieren a estados de tension. Cuando se satis-
face una necesidad, se reduce la tension. Al individuo le SATISFA-
CE el PROCESO para reducir la necesidad, no la reduccion misma.

A

QUE HACEN LAS NECESIDADES:

1. organizan la percepcion guiando al individuo a ver lo que quiere (necesita) ver

2. organizan la accion al urgir al individuo a hacer lo que es necesario para satisfacer la
necesidad

En la OSS establece lista de las 20 necesidades humanas fundamentales descritas con nhom-
bres de rasgo. Cada necesidad esta asociada a:

- un deseo o intencion

- un conjunto concreto de emociones

- unas tendencias de accion especificas
Cada persona tiene UNA JERARQUIA DE NECESIDADES unica.
Existe una dinamica (interrelaciones) entre las necesidades.
(Ejemplos: logro, exhibicion, dominacién, resistencia, agresion, autonomia, evitacion de la cul-
pa, afiliacion, reconocimiento social, crianza......)
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2.2. PRESION
PRESION: aspectos del ambiente relevantes para la necesidad

- presion alfa: realidad objetiva, ambiente real
- presion beta: realidad subjetiva, ambiente percibido

2.3. EVALUACION DE LAS NECESIDADES: DOS ASPECTOS DISTINTOS

TAT (Tematic Aperception MOTIVACION IMPLICITA Permiten predecir tendencias
Test, Morgan y Murray, 1935) conductuales espontaneas a
técnica proyectiva largo plazo

PRF (Personality Research MOTIVACION AUTOATRI- Permiten predecir respuestas
Form) Jackson (1967) autoin- |BUIDA situacionales inmediatas y es-
forme pecificas

APERCEPCION: acto de interpretar el ambiente y percibir el significado de lo que esta suce-
diendo en una situacion

Murray incluy6 el logro en su lista de 20 necesidades humanas basicas, y dice que la necesidad de logro activa el deseo per-
sonal de realizar algo dificil, esforzarse, dominar, manipular y organizar objetos fisicos, seres humanos o ideas, superar obsta-
culos, alcanzar un nivel alto en las actividades en que se involucra, superarse a si mismo, rivalizar con los demés y sobrepa-
sarle e incrementar la autoconsideracion. Estas necesidades, segun Murray, van acompafnadas de acciones tales como hacer
esfuerzos intensos, prolongados y repetidos, trabajar con proposito firme por una meta elevada y distante, tener la determina-
cion de ganar, tratar de hacerlo todo bien, estar estimulado a superarse por la presencia de otros, disfrutar de la competicion,
ejercer el poder de la voluntad y superar el aburrimiento y la fatiga.

La dinamica de la personalidad se concibe como una interaccién de fuerzas o necesidades que llevan a actuar para alcanzar
un determinado objetivo. Cuando este objetivo no se alcanza, las necesidades que lo han causado pueden manifestarse por
medio de las fantasias. De ahi el que el Test de Apercepcion Tematica (TAT) lo considerase Murray el instrumento mas ade-
cuado, ya que los motivos sociales son en gran parte inconscientes y supuestamente esta prueba revela los "componentes
encubiertos e inconscientes".

3. LOS TRES GRANDES MOTIVOS

3.1. NECESIDAD DE LOGRO

Murray-Atkinson-McClelland

NECESIDAD DE LOGRO (McClelland, 1958): deseo de hacer
las cosas mejor, de tener éxito y de sentirse competente
- se activa por los incentivos de desafio y variedad
- se acompana de sentimientos de interés y sorpresa
- se asocia con el estado subjetivo de ser curioso y
exploratorio
Depende de la dificultad de la tarea: las personas altas en nece-
sidad de logro prefieren tareas de dificultad media

Caracteristicas de las personas altas en necesidad de logro:
- preferencia por actividades de moderado desafio
- disfrute por tareas con responsabilidad personal
- preferencia por tareas con retroalimentaciéon del desempefio
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McClelland y Atkinson definen la necesidad de logro como “el éxito en la competicién con un criterio de excelencia”, el interés
por conseguir un estandar de excelencia, la tendencia a buscar el éxito en las tareas que implican la evaluacién del desempe-
fio. La persona con un fuerte motivo de logro desea triunfar en una tarea que supone un desafio. Esa definicion es muy amplia
si se tiene en cuenta que los criterios de excelencia pueden estar relacionados con una tarea (realizar una tarea con éxito), con
uno mismo (por ejemplo, rendir mejor que se ha rendido nunca) o relacionado con los otros (por ejemplo, rendir mejor que los
demas). Atkinson afirma entretanto que las situaciones de logro se parecen entre si en la medida en que la persona sabe que
su rendimiento llevara a una evaluacion favorable o desfavorable, lo que produce una reaccién emocional de orgullo ante el
éxito y de verglienza ante el fracaso.

McClelland afirma que la activacion de un motivo de logro prepara a la persona para que realice ciertas conductas: realice
tareas moderadamente desafiantes; persista en estas tareas; persiga el éxito laboral y la actividad empresarial innovadora e
independiente.

Se realizaron una serie de experimentos e investigaciones que llegaron a lo siguiente:

¢ Rendimiento 6ptimo en tareas moderadamente desafiantes: Las personas con alta motivacion de logro rinden me-
jor que las personas con baja motivacion de logro en tareas que se les comunica que son de dificultad intermedia, pe-
ro no rinden mejor que las personas con baja motivacién de logro en tareas descritas como faciles o dificiles. Estas
personas con alta motivacion de logro buscan las situaciones moderadamente desafiantes porque son las que mejor
ponen a prueba sus capacidades y habilidades. El éxito conseguido gracias a las capacidades propias le confiere a
estas personas la sensacion de un trabajo bien hecho, lo que para este tipo de personas tiene especial significado.
También se llegé a la conclusion de que las personas con alta motivacion de logro rinden mejor cuando la tarea tiene
algun tipo de significado personal (o incentivo).

e Persistencia: Las personas con alta motivacion de logro también persisten por mas tiempo en tareas de dificultad
moderada, y persisten menos en tareas faciles y dificiles. También se encontré que las personas con baja necesidad
de logro suelen buscar el apoyo y la ayuda de los demas mientras realizan tareas dificiles mientras que las personas
con necesidad de logro alta persisten en sus propios esfuerzos.

e Actividad empresarial independiente: Se encontrd una fuerte correlacion entre las personas con alta motivacion de
logro y el patrén de conducta que caracteriza la actividad empresarial independiente. La persona con alta motivacion
de logro y el empresario independiente tienen muchas conductas en comun: ambos prefieren tomar riesgos modera-
dos, un feedback de rendimiento rapido y especifico y muestran un alto grado de iniciativa y de conductas de explora-
cion.

Para Atkinson, el motivo de logro predice la conducta solo en parte. Para predecir la conducta de logro, segun el modelo de
Atkinson, este motivo se une a dos influencias situacionales, que son: la probabilidad de éxito de la tarea y el valor de incentivo
del éxito de la tarea, considerado como "el orgullo por su consecucion”. Este modelo cuenta con 4 variables: la conducta de
logro, la motivacién de logro, la probabilidad de éxito y el incentivo de éxito. La conducta de logro se conceptualizaba cono la
tendencia de aproximacion al éxito (Te). Los tres factores que determinan Te son: 1) la fuerza del motivo de logro de la persona
(Me) que corresponde a la puntuacién de la persona en el TAT; 2) la probabilidad de éxito (Pe) y 3) el valor de incentivo del
éxito en una actividad particular (le). De esto, se obtiene la siguiente formula: Te= Me x Pe x le .

Atkinson dice que los individuos muy orientados al logro estan motivados por las tareas de dificultad intermedia. También men-
ciona que las conductas de logro se guian no solo por la tendencia de aproximacién al éxito, sino por la tendencia de evitar el
fracaso (Mef, mdedido por el cuestionario de ansiedad frente a las pruebas TAQ), ya que esto moviliza a la persona a defen-
derse de la pérdida de autoestima y de respeto social, asi como, del castigo social y de la verguenza.

Atkinson conceptualizé el motivo de logro de la persona como una fuerza que se encontraba dentro de la persona y que le
hacia preferir buscar activamente las situaciones de logro, y el motivo de evitar el fracaso como una fuerza también dentro de
la persona que le impulsaba a alejarse de las situaciones de logro (o bien estar ansioso e incémodo).

El modelo sobre la dinamica de la acciéon de Atkinson y Birch postula que la conducta de logro se da dentro de una "corriente
de conducta", quedando determinada en parte por tres fuerzas: la instigacion, que provoca un aumento de las conductas de
aproximacion y se da cuando coincide con los estimulos ambientales asociados con el premio en el pasado; la inhibicién, que
provoca un aumento de las tendencias de evitacién y se da cuando coincide con los estimulos que en el pasado se asociaban
con el castigo; la consumacion, que hace referencia al hecho de que realizar una actividad provoca su detencion.

Una vez que se inicia la tarea, la conducta persistira hasta que alguna fuerza psicoldgica actue para aumentar o reducir la
fuerza. Una de las fuerzas psicoldgicas que podria aumentar la tendencia de logro, podria ser un incentivo de logro extrinseco,
por ejemplo un premio, mientras que una fuerza psicoldgica que podria reducir esta tendencia podria ser la fuerza consumato-
ria mencionada anteriormente.

3.2. NECESIDAD DE PODER

NECESIDAD DE PODER (Winter, 1973): disposicion o preferencia por tener un impacto en
otras personas

Gusto e interés por el control de situaciones y personas

No hay diferencias intergénero en cantidad de necesidad de poder
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Hay diferencias intergénero en el tipo de comportamientos para manifestar y lograr la necesi-
dad de poder (tal vez debido a las practicas de socializacion)
Evaluacion con TAT

El motivo de poder se define como el deseo de hacer que el mundo material y social se ajuste a la imagen o plan de uno (Win-
ter y Stewart, 1978). Winter et al (1978) lo define textualmente como: "la necesidad de tener impacto, control o influencia sobre
otra persona, grupo o el mundo en general”. El impacto permite iniciar y establecer el poder, mientras que el control ayuda a
mantener el poder y finalmente la influencia, permite extender o recuperar el poder. Esos aspectos del poder muchas veces
giran alrededor de necesidades de dominancia, reputacion, status y posicion.

El motivo de poder esta caracterizado por la actividad crénica del sistema nervioso simpatico expresado mediante niveles altos
de presidn sanguinea y liberacion sostenida de catecolaminas (por ejemplo, epinefrina y norepinefrina), lo que hace tipico que
las personas con alto motivo de poder discuten mas, se enfadan mas, tienden a participar en deportes competitivos y tienen
mas dificultades para dormir de noche. Es importante resaltar que la activacién simpatica si es recompensada produce sensa-
ciones de bienestar, pero si es inhibida puede provocar enfermedad fisica.

Como conductas activadas por el motivo de poder estan: el liderazgo, la agresividad y las carreras influyentes y las pertenen-
cias prestigiosas.

Se ha demostrado que las personas con alta motivacion de poder tienden a buscar el reconocimiento en grupos humanos y
encontrar una manera de hacerse visibles a los demas en un esfuerzo por lograr poder o influencia. Los estudios llevados a
cabo con estudiantes evidencian como los alumnos con alta motivacion de poder tienen mas tendencia a discutir con los profe-
sores y hacer comentarios en clase, de alguna manera hacerse notar publicamente. Los resultados de los estudios que han
comparado la calidad de funcionamiento de grupos liderados por personas con alta o baja motivacion de poder, demuestran
que los grupos con lideres con alta motivacion de poder adoptan decisiones mas pobres, ya que se da un menor intercambio
de informacién, toman en consideracion menos estrategias alternativas y obtienen peores decisiones. Estos resultados sugie-
ren que la tendencia de las personas con alta motivacién de poder de hacer que los demas se adhieran a sus planes, puede
ser negativa para el funcionamiento del grupo. Las personas con alta motivacion de poder son las que mas hablan, mas influ-
yen en los otros participantes, y mas animan a participar, sin embargo no son los mas simpaticos y tampoco se los juzga como
los que mas contribuyen a hacer un buen trabajo y llegar a una buena conclusion.

Cuanto a la relacion existente entre el motivo de poder y la agresividad, hay que tomar en cuenta que la sociedad inhibe y
controla los actos abiertos de agresividad, por lo que las manifestaciones agresivas del motivo de poder suelen expresarse
mediante impulsos agresivos. En este sentido McClelland dice que las personas con alta motivacién de poder confiesan tener
significativamente mas impulsos violentos que las personas con bajo motivo de poder, lo que no indica, por ende, que actien
de esta forma, sino que sienten mas deseos de hacerlo.

La persona con alta motivacion de poder se esfuerza por ser asertiva y ejercer influencia, pero a menudo se encuentra restrin-
gida por factores sociales. Cuando se prescinde de las inhibiciones sociales impuestas estas personas participan en mas con-
ductas agresivas. El alcohol, por ejemplo, que es una manera socialmente aceptada de liberarse de las inhibiciones impuestas,
contribuye a la tendencia agresiva de las personas con alta motivacién de poder, haciendo que sientan un aumento subjetivo
de sus sensaciones de poder. Hay una serie de conductas que pueden dar la ilusién de mayor control y poder, como por ejem-
plo la toma de riesgos, la gesticulacion y las posturas no verbales, el lenguaje abusivo, el uso de drogas, la conduccién con
exceso de velocidad y el alcohol.

Las inhibiciones que la sociedad impone contra las conductas agresivas pueden verse también disminuidas por efecto del es-
trés y de los acontecimientos vitales negativos. En ese sentido Mason y Blankenship encontraron que los hombres con alta
motivacion de poder (las mujeres no), reaccionan ante los acontecimientos vitales negativos y estrés abusando de las personas
mas cercanas a ellos, especialmente en el caso de las parejas altamente fusionadas, es decir, los hombres altamente motiva-
dos por el poder suelen hacer uso de los abusos fisicos para resolver dificultades en la relacion.

El motivo de poder también ha sido relacionado con la busqueda y ejercicio de puestos de responsabilidad en organizaciones
voluntarias e instituciones. Winter llevo a cabo un estudio sobre los puestos de trabajo de personas de clase media y alta con
mucha necesidad de poder, encontrando cierta correlacién entre la alta motivacion de poder y las siguientes profesiones: eje-
cutivo, profesor, psicélogo, periodista, clérigo y diplomatico profesional. Para los autores, estas carreras tienen en comun la
posibilidad de dirigir la conducta de la gente de acuerdo con un plan preconcebido, ademas de que le otorgan a la persona las
recompensas y castigos necesarios para influir en la conducta de los demas.

Winter afirma también que las personas con alta motivacién de poder tienden a acumular simbolos de poder o pertenencias
prestigiosas. Asi, se encontré que estas personas, en comparacion con las de bajo motivo de poder, tienen mas probabilidad
de tener una television en color, un arma de fuego o un coche descapotable (objetos que van cambiando segun la "moda" de la
sociedad) o bien tienen significativamente mas tarjetas de crédito, ya que estas les permiten tener la capacidad de satisfacer
cualquier capricho con el sélo acto de firmar con su nombre, igual que la realeza, los presidentes y las personas muy ricas.
Otros estudios demuestran que el entorno puede activar la conducta de poder.
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3.3. NECESIDAD DE INTIMIDAD

NECESIDAD DE INTIMIDAD (McAdams, 1990): preferencia recurrente o disposicion para la
interaccion afectuosa, cercana y comunicativa con otros, deseo de afecto y relaciones satisfac-
torias con otros

Atkinson, Heyns y Veroff (1954) en un principio definian el motivo de afiliacion como el "establecimiento, mantenimiento o recu-
peracién de una relacion afectiva con otra persona o personas”. Radloff también lo define como "la asociacién de una persona
con sus semejantes”. Murray lo definié como “formar amistades y asociaciones, saludar, juntarse, vivir con otros, cooperar y
conversar de forma sociable con otros”. De acuerdo con estas definiciones, el motivo de afiliacion no debe confundirse, con la
extroversion, ni con la simpatia, popularidad o sociabilidad. De hecho, los primeros estudios llevados a cabo encontraron que
las personas con alta motivacion de afiliacion, podrian ser hasta menos populares que las personas que se esforzaban poco
por afiliarse. Mas bien, encontraran que el motivo de afiliacién se asociaba al miedo al rechazo interpersonal. Las personas con
alto motivo de afiliacion necesitan interactuar con otras personas y temen la desaprobacién de los demas, buscan seguridad en
la gente y se preocupan de saber la opinién que se tiene de ellos, por lo que todo este conjunto de caracteristicas hace de ellos
que tengan un patrén de conducta que suele hacerles poco populares. De acuerdo con Atkinson, el motivo de afiliacion se
conceptualiza como la necesidad de ser aceptado socialmente y de tener seguridad en las relaciones interpersonales.

Sin embargo, otros autores, como por ejemplo Boyatzis, consideran que esta conceptualizacion exagera "la ansiedad ante el
rechazo" y no valora suficientemente el aspecto mas positivo del motivo de afiliacion que es el "interés de afiliacion". En esta
linea diversos autores han propuesto una idea mas positiva del motivo de afiliacién a través del estudio de "las relaciones de
intimidad", que viene a significar el motivo social de estar en relaciones interpersonales calidas e intimas, que implican poco
miedo al rechazo. El motivo de intimidad refleja la preocupacion por la calidad de las relaciones sociales, que para estos auto-
res no es tanto la necesidad de estar con los demas, como la voluntad de "vivir un intercambio calido, intimo y comunicativo
con otra persona". Sin embargo, Boyatzis encontrd que esta conceptualizacion del motivo de afiliacion exageraba el aspecto de
ansiedad ante el rechazo y no valoraba suficientemente el aspecto mas positivo, es decir, el interés de afiliacion. McAdams se
centré en este aspecto mas positivo del motivo de afiliacion a través del estudio del motivo de intimidad- el motivo social de
estar en relaciones interpersonales calidas e intimas que implican poco miedo al rechazo. El motivo de intimidad refleja la pre-
ocupacion por la calidad de las relaciones sociales.

Una persona con alta motivacion de intimidad piensa en las personas y en las relaciones con frecuencia, escribe narrativas
TAT sobre la vivencia que tiene del aspecto positivo en las relaciones, revela informacion sobre si misma, escucha intensa-
mente y tiene conversaciones frecuentes, describe el amor y el didlogo como experiencias vitales especialmente significativas,
es vista por los demas como calida, sincera y no dominante y tiende a recordar episodios de interaccion personal.

Emerge entonces, a partir de estos estudios e investigaciones, una conceptualizacién del motivo de afiliacion que incluye tanto
los aspectos positivos (la necesidad de estar en relaciones calidas, intimas y positivas) como los aspectos negativos (la nece-
sidad ansiosa de establecer, mantener y recuperar las relaciones interpersonales).

Muchos estudios e investigaciones llegaron a las siguientes conclusiones en relacion a ciertos aspectos del motivo de afiliacién
abajo mencionados:

o El desarrollo de las relaciones interpersonales: Estudios indican que las personas con alta motivacion de afiliacion,
en comparacion con las de motivacion de afiliacion baja, suelen unirse a mas grupos sociales, estan mas tiempo in-
teractuando con los demas, cuando inician relaciones suelen terminar estableciendo amistades mas estables y dura-
deras y llegan a saber mas de la historia personal de sus mejores amigos. También se encuentran diferencias en
cuanto al nivel de satisfaccion con las relaciones personales a medida que se forman amistades nuevas, y se pasa de
conocidos a amigos, ya que se encontré que los estudiantes altos en motivacion de afiliacion informan estar mas sa-
tisfechos con el progreso de sus relaciones durante el trimestre, viviendo como una fuente de satisfaccion el estre-
chamiento de amistades, en comparacion con las personas con baja motivacién de afiliacion, quienes informan de es-
tar cada vez menos satisfechas, al vivir el estrechamiento de las amistades como agobiante.

e El mantenimiento de las redes interpersonales: En lo que parece ser una estrategia por mantener las amistades,
las personas con alta motivacion de afiliaciéon, en comparacion a aquellas con bajo motivo de afiliacion, hacen mas
llamadas, escriben mas cartas, visitan mas a sus amistades, pasan mas tiempo hablando por teléfono y conversando
cara a cara. En un estudio llevado a cabo los resultados confirmaron que las personas con alta motivacion de afilia-
cion informan tener mas encuentros amistosos diadicos, hablar mas de si mismos, escuchar mas y haber mostrado
mas confianza y preocupacién por sus amigos, en comparacion con las personas con baja motivacion de afiliacion.
Estos resultados confirman que las personas con alta motivacién de afiliacion tienen un patrén de relaciones calidas y
personales (intimas). Incluso cuando piensan y hablan de personas que no consideran amigas, hacen uso de mas ad-
jetivos descriptivos positivos y evitan activamente hablar en términos negativos, también tienen puntuaciones mas al-
tas en los valores de "paz mundial" y " amistad verdadera", como expresion de su necesidad de estar en armonia a ni-
vel interpersonal. Otras caracteristicas que destacan entre las personas altas en motivacion de afiliacion es que tien-
den a evitar conflictos, no entran en discusiones y también evitan los juegos competitivos. Parece que a estas perso-
nas les preocupa bastante lo que se piensa de ellas, resultando significativamente mas ansiosas cuando son evalua-
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das socialmente por coetaneos. También es propio de ellas reir, sonreir y tener mas contacto visual, todo ello compa-
radas con las personas con baja motivacion de afiliacion, lo que hace que los demas lo evalien como relativamente
calidas, sinceras y carifiosas.

Existen también ciertas condiciones que activan la conducta afiliativa, que son el miedo, la ansiedad y la verglienza. El aisla-
miento social y las condiciones que activan el miedo son dos situaciones que aumentan el deseo de la persona de afiliarse con
los demas. Bajo condiciones de aislamiento y temor, las personas informan estar agitadas y tensas, sentir que sufren y sienten
dolor y que se van a "desmoronar". Para reducir o eliminar este miedo y ansiedad las personas adoptan la estrategia de buscar
a los demas. Cuando sienten miedo, las personas desean afiliarse con los demas para recibir apoyo emocional y ver cémo los
otros se enfrentan a las emociones provocadas por el objeto temido. Los experimento llevados a cabo (Shachter, 1959,1963)
indican que existe una fuerte relacion positiva entre ansiedad y el deseo de afiliarse. También demuestran que el deseo de
afiliarse en casos de ansiedad es mayor cuando las personas comparten el mismo destino, en palabras de Shachter "la excita-
cion emocional favorece la conducta afiliativa, sélo si las personas con las que alguien desea afiliarse estan en un estado de
excitacion emocional de caracteristicas similares". Las personas buscan a otras personas que estan en la misma situacion, ya
que hablar con otros que comparten los mismos miedos hace que se sienta menos ansiedad. Ademas las otras personas pue-
den servir como modelo de tranquilidad a imitar. Como ejemplos estan los grupos de autoayuda para alcohdlicos, madres solte-
ras, pacientes que sufren la misma enfermedad, etc. que demuestran la tendencia humana de buscar a otros parecidos en
situaciones dificiles. Para Radloff, son los procesos de comparacion social, descritos por Festinger, los que estan en la base de
las tendencias afiliativas.

4. TRADICION HUMANISTA: necesidad de autorrealizacion

Tradicion humanista de la motivacion: énfasis en la conciencia de las necesidades, decisiones

y responsabilidad personal

1. el significado de la vida para un individuo depende de:
e las elecciones que hace la persona
e laresponsabilidad del individuo en sus elecciones

2. los individuos tienen necesidad de crecimiento positivo y conciencia de todo su potencial:
autorrealizacion

3. la necesidad de autorrealizacion NO ESTA BASADA EN UNA DEFICIENCIA. SI ESTA BA-
SADA EN EL CRECIMIENTO (motivo para desarrollarse, para florecer, para volverse cada
vez mas lo que esta destinado a ser)

4.1. MASLOW (1908-1970)

Piramide de

AUTORREALIZACION: proceso de vol-
verse cada vez mas lo que uno es de
manera idiosincratica, convertirse en todo
lo que uno es capaz de convertirse (Mas-
low, 1968).

NECESIDADES definidas por sus metas:
establecimiento de una jerarquia de ne-
cesidades en 5 niveles:

CARACTERISTICAS DE LA JERARQUIA:
- las necesidades surgen a lo largo del desarrollo humano segun esta jerarquia
- se debe satisfacer primero el nivel inferior para poder satisfacer el nivel superior
- cuanto mas debajo de la jerarquia, mas relevantes para la supervivencia son las
necesidades a satisfacer y por lo tanto mas exigentes. Cuanto mas abajo, mas
fuerte es la motivacién
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- las personas trabajan para satisfacer necesidades a distintos niveles de la jerar-
quia
POCO APOYO EMPiRIpO. S| ANALISIS RACIONAL
LA AUTORREALIZACION NO SIEMPRE VA UNIDO A LA FELICIDAD

CARACTERISTICAS DE LAS PERSONAS AUTORREALIZADAS

1. Percepcion eficiente de la realidad 9. Deseo genuino de ayudar a la raza humana

2. Aceptacion de si mismos, de otros y de la|10. Lazos profundos con relativamente pocas
naturaleza o destino personas

3. Espontaneidad 11. Valores democraticos

4. Enfoque en los problemas 12. Capacidad para discriminar entre medios y

fines

5. Afinidad por la soledad 13. Sentido del humor filoséfico

6. Independencia de la cultura y el ambiente | 14. Creatividad

7. Frescura continua de la apreciacion 15. Resistencia a la aculturacion

8. Experiencias maximas mas frecuentes

4.2. ROGERS (1902-1987)

COMO SE FOMENTA Y SE ALCANZA LA AUTORREALIZACION
Teoria de la personalidad y terapia centrada en el cliente

Persona de funcionamiento pleno: persona que no necesariamente
esta autorrealizada pero tampoco esta bloqueada ni se ha desviado
en su movimiento hacia la meta de la autorrealizacion
- persona abierta a las experiencias nuevas
- persona que disfruta de la diversidad y la novedad en su
vida diaria
- persona centrada en el presente (ni pasado ni futuro)
- persona que confia en si misma, es sus sentimientos y
en sus propios juicios
- persona poco convencional

;. COMO SE LOGRA EL FUNCIONAMIENTO PLENO? A lo largo del desarrollo del yo (véase
cap. 14 de Larsen y Buss, 2002)

NO OLVIDE QUE SOLO SON FICHAS,'USADAS PARA IMPARTIR DOCENCIA. NO SON EL
MATERIAL FUENTE DE INFORMACION. TRABAJE CON LA BIBLIOGRAFIA RECOMEN-
DADA

Si tiene alguna duda, acuda a las horas de tutoria o envieme un correo a
admiquel@ull.es
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