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			He escrito este libro en la creencia de que mucha gente desgraciada puede ser feliz mediante un esfuerzo hábilmente dirigido. Prólogo de La conquista de la felicidad.

			BERTRAND RUSSELL

			Bienaventurados los que creen en la humanidad, en su posibilidad de perfectibilidad.

			Bienaventurados los que creen en sus valores y no renuncian a sus ideales a pesar del cinismo, el escepticismo, el relativismo, el materialismo y otros muchos virus que nos asolan.

			Bienaventurados los que siguen creyendo en su capacidad para ser mejores cada día y lo intentan con determinación y voluntad, a pesar de todos los cantos de sirenas que les rodean.

			Bienaventurados los que tienen fe y creen en su propósito, y lo defienden con pasión y convicción a pesar de las modas, los mercados y las innovaciones disruptivas.

			Bienaventurados todos ellos porque, con voluntad, de ellos será el reino de la felicidad.

		

	
		
			
PRÓLOGO


			Este libro es un magnífico alegato en favor de la voluntad. El propósito de Maria Luisa de Miguel al escribirlo es ayudar a los lectores a tener una vida más plena y feliz a través del ejercicio de la «voluntad motivada». La autora nos muestra en este libro su gran talento como alquimista motivacional. Nos describe lo que ella llama «el yin y el yang del comportamiento humano» y nos da las claves para promover la realización personal, el compromiso, el aprendizaje inteligente, la autonomía y el funcionamiento psicológico óptimo. En definitiva, la felicidad sostenible individual y colectiva.

			La voluntad tiene una excelente abogada defensora en Maria Luisa, que argumenta la necesidad de este concepto con rotundidad y eficacia. Para ello nos lleva de paseo por «el árbol genealógico de la motivación». En su recorrido, en busca de dónde perdimos la voluntad y nos quedamos con la adicción a la motivación extrínseca y sus incentivos que nos hacen «esclavos del Me gusta» en las redes, la autora nos acompaña en un viaje desde la filosofía a la psicología y a la economía del comportamiento donde se enraíza la sociedad de consumo, el culto al dinero, al estatus y a la imagen pública. Realmente combate un concepto popular de motivación, muy compartido en las empresas y en la mente de los «líderes», que creen que motivar es inyectar tensión en las personas para que «se pongan las pilas» y «den de sí» lo más que puedan.

			La palabra voluntad había adquirido connotaciones negativas, ya que estaba emparentada con el deber moral, el esfuerzo y la represión de los impulsos. Salimos de la «aburrida» era de la razón para sumergirnos en las estimulantes olas de la emoción. La autora hace una crítica del pensamiento dicotómico que opone razón y emoción. Propone un enfoque holístico del ser humano, que integre razón y emoción, voluntad y motivación.

			¿Cómo vemos los psicólogos la voluntad? Desde Bandura la llamamos autocontrol, autodominio, autorregulación… diversas traducciones de la palabra self-regulation. Sustituimos la «fuerza de voluntad» por un concepto más operativo de autocontrol que nos da más poder sobre nuestro comportamiento y cómo podemos cambiarlo con menos esfuerzo actuando en nuestro entorno y en nuestro diálogo interior para alcanzar nuestras metas. Lo vemos en el famoso experimento de las golosinas, en que los niños que lograban controlar sus impulsos y diferir la gratificación utilizaban estrategias como apartar la tentación de su vista o distraer su pensamiento. El control de los estímulos y la gestión de lo que nos decimos a nosotros mismos forma parte del proceso motivacional y la conducta orientada a metas. Así también nos lo dice la autora, que define la autorregulación como «el arte de la negociación entre el placer y el propósito».

			Finalmente quiero expresar mi gratitud a Maria Luisa por haber encontrado en mi modelo Rueda de Motivos la clave de la motivación inteligente o, como ella dice, la voluntad motivada. No solo lo aplica con maestría en sus procesos de Mentoring y desarrollo de personas, sino que lo explica admirablemente en este libro y lo utiliza en profundidad para ofrecernos las bases de la alquimia motivacional: descubrir nuestro perfil de motivos para poder «activarlos o desactivarlos conscientemente y canalizarlos a través de metas y acciones que nos permitan realizar nuestro propósito y ser felices».

			En definitiva, un libro profundo y lleno de sabiduría.

			BEATRIZ VALDERRAMA
Presidenta de EMCC, CEO de Alta Capacidad, Dra. en Psicología

		

	
		
			
INTRODUCCIÓN


			La complejidad de nuestra sociedad actual requiere cada vez más una voluntad fuertemente motivada en un propósito, que sea capaz de ejercer el autocontrol para resistirnos a una vida de inconsciencia e impulsos descontrolados. Cada vez estamos más sometidos a múltiples estímulos que secuestran nuestra atención. El estrés, el cansancio, la falta de sueño, las múltiples distracciones o el cambio constante debilitan nuestra voluntad y nos impiden ejercer nuestra libertad para realizarnos y ser felices. En cada uno de nosotros habitan dos versiones de ser humano: el «yo controlado», que actúa con impulsividad y busca la gratificación inmediata, y el «yo que controla» sus impulsos y sabe postergar la gratificación para proteger sus aspiraciones a largo plazo y el cumplimiento de su propósito. De nosotros depende cuál queremos cultivar y de esa decisión depende nuestra felicidad.

			La dependencia de lo externo, el apego a lo material, el estrés y el vacío existencial están anulando nuestra capacidad reflexiva, y sin ella nos volvemos animales salvajes o domesticados, se anula nuestra voluntad y la sociedad se vuelve una suma de yo controlados. Debemos poner en jaque nuestro pensamiento y comportamiento, y reflexionar acerca de cómo estamos abordando el tema de la motivación, porque su exceso y mal uso nos está volviendo personas adictas a ella y a todos los incentivos que se utilizan para activarla.

			La ciencia de la motivación no puede estar al servicio de mejorar la productividad y el rendimiento, porque el ser humano no es una máquina a la que se pueda programar, cambiar la piezas, amortizar y desechar por cumplimiento de su vida útil. Somos seres sociales que existimos para la realización personal, la felicidad y la convivencia social. Ese debe ser el norte de cualquier conocimiento. No se trata de producirlo sin más y sin hacernos cargo de los efectos que provoca en las vidas de las personas. Como dice Maturana, hacer ciencia es entender qué quiero explicar, para qué quiero hacerlo y qué quiero generar.

			Este libro es una invitación a reflexionar sobre cómo estamos viviendo, cómo estamos ejerciendo el control sobre nuestras vidas, y qué influencia tiene en ello una hipermotivación extrínseca excesiva, en detrimento de una voluntad más fuerte y reflexiva. Decía Facundo Manes, hace unas semanas en una entrevista en El País, que quizá estamos viviendo más automáticamente de lo que necesitamos para disfrutar la vida. En menos de cinco años echaremos en falta poder ser verdaderamente humanos, actuar con libertad, autodeterminación, reflexión, propósito y voluntad. Quizá sea demasiado tarde, porque estas capacidades las tendremos atrofiadas por desuso. Estaremos condenados a dejarnos llevar por la inercia del momento, de las modas, de las nuevas ideas, sin ningún control sobre nuestras vidas, impotentes ante un mundo que cada vez nos parecerá más una jungla llena de depredadores y amenazas, en constante estado de alerta y ansiedad, sintiéndonos cada vez con menos poder para intervenir sobre él y hacer realidad nuestras metas.

			Empezamos a perder la dignidad cuando nos sentimos insignificantes en cualquier dominio del vivir, ya sea en la escuela, la universidad, el trabajo, la familia o nuestra vida social. Recuperar la dignidad es volver a sentirse un ser humano válido (Maturana), que puede reflexionar, que tiene un propósito, un criterio y un sentido de la vida, y se para con confianza y seguridad frente al mundo para expresarlo y hacer posible su realización.

			Necesitamos incorporar a nuestras vidas un hacer más reflexivo, porque el cambio constante nos está dejando impotentes, la incertidumbre restringe nuestra visión, vivimos en lo urgente y no somos capaces de alzar la vista para mirar más allá y a nuestro alrededor. Todo ello limita nuestras posibilidades de realización y crecimiento personal. Una sociedad habitada por personas que sistemáticamente ven frustradas sus aspiraciones y el sentido de la vida acaba enfermando. Es hora de recuperar el papel de los ideales, el propósito y la voluntad como símbolos de nuestra libertad y humanidad. Tomarse tiempo para parar, reflexionar y decidir con conocimiento de causa, con propósito, es ganar tiempo para vivir más felices.

			La alquimia motivacional está al servicio de todo ello, para fortalecer el funcionamiento de nuestras funciones ejecutivas, sede de la voluntad. Unas funciones que, para algunos, representan la cúspide del desarrollo de la inteligencia, el nivel jerárquico más elevado de la actividad mental, siendo el máximo logro que ha experimentado el ser humano a lo largo de su historia evolutiva. No podemos desperdiciar esta potencialidad, porque es nuestra mejor herramienta para realizarnos, ser felices y construir sociedades más saludables y equilibradas. Un buen funcionamiento de las funciones ejecutivas es lo que posibilita que las personas tengan éxito en el logro de sus objetivos, que sean capaces de resolver problemas complejos para los que no se tiene una respuesta previamente aprendida y que sepan adaptarse y responder ante situaciones novedosas ante las que carecen de experiencia previa.

			La impulsividad, la inconsciencia, las distracciones, una emocionalidad descontrolada, la postergación continua de la realización de nuestro propósito y la repetición de patrones de respuesta disfuncionales nos están abocando a vivir desbordados, consumidos, esclavizados sin saberlo, funcionando como máquinas, impotentes ante lo que pasa fuera y desmoralizados. A través de estas páginas quiero abrir una ventana para que entre un soplo de aire nuevo que nos lleve a recuperar el valor de la voluntad, motivada en un propósito, como motivo último de nuestras acciones. Este es el camino para recuperar nuestra esencialidad humana y disfrutar de una vida de realización, compromiso, motivación responsable, aprendizaje inteligente, autodominio, felicidad e inspiración.

			Nuestra sociedad se está enfrentando a una crisis de sentido, porque la velocidad y el flujo de información es tan grande que nos estamos viendo excedidos, reaccionando sin pensar a todo y desconectándonos de nuestros puntos de referencia familiares, los que nos proporcionan seguridad, confianza, certezas y criterio para abordar las demandas del entorno y dirigir nuestra vida.

			Tener un propósito aporta sentido a la vida y es una fuente de inspiración y fe para lidiar con la incertidumbre existencial que nos rodea, además de un despertador muy potente de la empatía para hacernos cargo de lo que está ocurriendo a nuestro alrededor y entre todos mejorarlo, emprendiendo acciones significativas.

			Tenemos el deber moral de ser inteligentes (Gregorio Luri) para volver a disfrutar del placer de ejercer el autocontrol en nuestras vidas. Sin él la felicidad y el bienestar son imposibles, a nivel individual y colectivo.
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HISTORIA DEL LINAJE DE LA MOTIVACIÓN. UN CONOCIMIENTO QUE NOS DA PODER


			¿Qué sentido tiene ser libres si no es vivir libres?

			HENRY DAVID THOREAU

			¿Qué sentido tiene gozar de libertad en un mundo en el que cada vez es más difícil ejercerla, un mundo que amplía nuestras opciones hasta extremos inmanejables, un mundo que monitoriza cada uno de nuestros pasos, un mundo que nos controla, un mundo en el que nuestras acciones parecen estar dirigidas por otros en lugar de por nosotros? ¿Qué papel juega la motivación en todo ello? ¿Realmente se ha puesto al servicio de nuestra libertad y nuestra felicidad toda la investigación acerca de lo que nos motiva, o más bien la ingeniería motivacional se ha usado para controlarnos y manipularnos, convirtiéndonos en «máquinas hacedoras» al servicio de la productividad y el consumo? ¿Cuándo, cómo y por qué se convirtió la motivación en la causa explicativa dominante de nuestras conductas? ¿Qué consecuencias ha tenido todo ello en nuestra visión de lo que somos, de nuestras capacidades y de nuestro papel en el mundo?

			Para ser libres, dueños de nuestras decisiones y de nuestro destino, necesitamos quitarnos la venda de los ojos, como dice Pedro Baños (2020). Esto requiere conocer en profundidad los fenómenos que nos atañen: la conducta humana, la libertad, la motivación, la voluntad, la inteligencia, la felicidad, buceando en la historia de su nacimiento y evolución para descubrir las diferentes perspectivas e ideas sobre los mismos. Solo así podremos usar ese conocimiento para dirigir nuestras vidas de forma eficaz. De lo contrario, corremos el peligro de actuar al albur de la última teoría, que se presenta como la única, novedosa y definitiva. Como señala el citado autor, lo más sencillo para controlar nuestra voluntad es actuar sobre nuestra mente mediante la imposición de un pensamiento único. El poder no quiere pensamientos propios, sino comunes y estandarizados, y a través de ellos dirige nuestro comportamiento.

			Uno de los pensamientos o creencias que más poder ejerce sobre nuestra vida es la imagen del ser humano que tenemos, es decir, cómo nos percibimos en nuestra relación con el mundo. ¿Somos criaturas que controlamos nuestro destino o somos seres controlados? ¿Somos organismos determinados biológicamente, psicológicamente y/o ambientalmente, o gozamos de libertad para construirnos? ¿Estamos determinados por el placer o nos guiamos por fines superiores y propósitos? ¿Nos movemos por metas que escogemos o lo hacemos mecánicamente en función de procesos ya programados y programables? ¿Actuamos basándose en factores intrínsecos y propios o en factores extrínsecos y ajenos? ¿El ser humano es altruista o egoísta por naturaleza? ¿Es pacífico o agresivo? ¿Cooperador o competitivo?

			Desde siempre el ser humano se pregunta acerca de su existencia, pero todos sus interrogantes acaban, como diría Kant, por reducirse a uno: ¿qué es el hombre?, es decir, ¿quién somos, cómo somos y para qué estamos aquí?, ¿cuál es nuestro papel en el mundo? Muchas han sido las respuestas proporcionadas a estas cuestiones a lo largo del tiempo, dando lugar a diferentes versiones sobre la naturaleza humana, que han funcionado como creencias acerca de lo que somos, con gran influjo sobre nuestras vidas. Toda sociedad, afirma Steven Pinker (2018), funciona con una teoría de la naturaleza humana, y sobre ella se fundan creencias, cultura, valores, políticas e hipótesis científicas. Son explicaciones que nos damos a nosotros mismos, como personas y como sociedad, para calmar nuestra incertidumbre y nuestra angustia de no saber. Las decisiones que cada sociedad toma en materia de educación, economía, justicia o tratamiento de la delincuencia están basadas, según el citado autor, en teorías sobre la naturaleza de la motivación humana.

			Nos interesa mucho quitarnos la venda de los ojos en torno a la motivación, porque las ideas asociadas a ella ofrecen respuestas sobre qué nos mueve a actuar, qué hace que nos comportemos de una forma u otra y cómo se puede prever nuestra conducta. Todo ello incide en el modo en que contemplamos nuestras posibilidades de desarrollo en la vida. Nos concierne saber si estas respuestas están sesgadas, son interesadas, están fundamentadas y, especialmente, si derivan en creencias limitantes o potenciadoras de nuestras capacidades, nuestra inteligencia, nuestras acciones y nuestra libertad. Creer, por ejemplo, que nos movemos por impulsos incontrolables nos puede llevar a claudicar en la responsabilidad de ejercer control sobre nuestros actos. Si asumimos que no podemos ejercitarlo aceptaremos más fácilmente que lo hagan otros. Nos atañe indagar sobre si ha podido llegar a generarse un pensamiento único acerca de nuestra naturaleza, acerca de cuestiones como la libertad, la voluntad, la motivación o la felicidad y qué efectos ha producido todo ello en nuestras vidas. Nos compete averiguar de dónde procede ese pensamiento único, a quién le interesa y a dónde nos puede llevar.

			También nos interesa descubrir que la motivación, por sí sola, no alcanza a responder cómo se produce la conducta humana, pues hay otras muchas variables y fenómenos que inciden en la misma, como la atención, la percepción, la imaginación, la memoria, el pensamiento, las emociones, el aprendizaje o la voluntad. Si solo atendemos a la faceta motivacional, nuestra idea de lo que somos, lo que podemos y no podemos hacer es reducida y puede derivar en creencias limitantes que influyen en nuestro desarrollo. Además, más allá de saber por qué la gente hace lo que hace, que es el propósito de las teorías sobre la motivación, es mucho más valioso conocer cómo producir acciones que nos ayuden a lograr nuestros objetivos en la vida. Nos importa saber cómo podemos usar todo el conocimiento disponible sobre lo que somos para optimizar el proceso de vivir bien. En ello nos jugamos no solo nuestra supervivencia, sino también nuestra libertad y nuestra felicidad, en definitiva, nuestra humanidad.

			No podemos perder el norte de nuestra búsqueda: saber cómo somos, cuáles son nuestras posibilidades de realización, aprender a ser mejores y vivir mejor, como individuos y como sociedad, perfeccionar nuestra humanidad. Ese norte es nuestro santuario y evita que vayamos por la vida como vagabundos, sino como peregrinos, utilizando palabras de Pablo D’Ors (2021). Vagabundos porque caminamos, pero no sabemos hacia dónde, investigamos, creamos conocimiento, desarrollamos herramientas y tecnología, usamos todo ello pero no sabemos para qué, para quién, con qué fin y cuáles son sus consecuencias y efectos. Los peregrinos caminan y avanzan con un norte claro, saben adónde van, su destino final es su santuario, cada uno el que ha elegido. Nuestro santuario, el conocimiento que nos da poder y nos humaniza, no está en las causas de nuestro comportamiento, sino en los fines del mismo: cómo lograr realizarnos, ser felices, convivir en armonía. Sin él, caeremos en el sinsentido y en vidas vacías de significado.

			Mucho antes de que la motivación naciera como concepto, el propósito que guiaba a los primeros pensadores, filósofos y teólogos era descubrir el proceso de producción de acciones dirigidas a lograr fines. Porque la acción, en su triple condición de pensar, hacer y hablar, es el instrumento para el ejercicio de nuestra libertad y de nuestra realización personal. Con nuestras acciones moldeamos la realidad, y nuestro pensamiento está al servicio de ello. Para producir acciones es preciso dirigir el pensamiento. Este está muy influenciado por las creencias sobre lo que somos y lo que podemos hacer o no. Por tanto, establecer este tipo de creencias es una forma de controlar nuestro comportamiento. Si creemos que tenemos impulsos incontrolables no nos esforzaremos por intentar inhibirlos y les daremos rienda suelta sin sentirnos responsables de a dónde nos llevan o qué causamos con ello.

			No es de extrañar, por ello, que la investigación sobre la acción humana sea antigua y permanente. Tiene su origen en la filosofía, pero ha sido abordada desde muy diferentes disciplinas, entre ellas la economía, para la cual conocer cómo las personas toman decisiones y ejecutan acciones es de un valor incalculable. No es de extrañar, por tanto, que las investigaciones sobre la motivación hayan sido impulsadas y objeto de gran interés por el mundo de la empresa, a partir, sobre todo, de la Revolución Industrial. Una atención que se ha intensificado en la era digital, donde el algoritmo parece querer hacerse con el reinado de la paquetización y control del comportamiento humano. La economía de consumo depende de su capacidad para producir deseos. Si las grandes corporaciones saben qué deseamos, cuándo y cómo estamos más receptivos para dejarnos llevar por el deseo, cómo atraer nuestra atención hacia los objetos de deseo que producen, cómo ponerlos a nuestro alcance de una forma rápida y fácil, sin necesidad de buscar, de pensar, de comparar y elegir, a golpe de clic, habrán ganado una importante batalla por la conquista de nuestra capacidad de agencia. De hecho, ya la han ganado: todas las notificaciones en pantalla, las recomendaciones de noticias, vídeos y anuncios de compra que nos asaltan mientras estamos delante de la pantalla de nuestro móvil, ordenador o tablet son un claro ejemplo de ello.

			Mediante la puesta en práctica de nuestra capacidad de tomar iniciativas y llevar a cabo acciones generamos cambios en nuestra vida y en nuestros entornos, o bien mantenemos el estado de cosas existentes. La acción humana puede ser transformadora o conservadora. Conocer cómo se genera, poder dirigirla, controlarla o modificarla supone ostentar el poder de mantener el statu quo o cambiarlo o, lo que es lo mismo, tener la capacidad de liderar el curso de la historia a nivel económico, social, de hábitos de consumo, de formas de comunicación, etc. Controlar la acción humana es poder dirigir el consumo de ropa, coches, tecnología, servicios, comida, entretenimiento, fármacos o drogas. Quien controla el comportamiento controla el mundo.

			Ahora bien, la acción humana es mucho más, como señaló Heidegger, que un simple mecanismo de producción de un efecto, cuya realidad se estima en función de su utilidad. La capacidad de agencia tiene un sentido mucho más trascendente: la esencia del actuar es realizarse, desplegar nuestra esencia, como dijo el filósofo alemán. La acción humana no solo está al servicio de la supervivencia, sino también de nuestra realización como personas y sociedad, al servicio de la felicidad individual y social. Conocer cómo optimizar los procesos que hacen viable nuestra facultad de agencia también nos da el poder de liderar nuestra vida, de ejercer nuestro autodominio personal, nuestra voluntad y nuestra libertad para alcanzar nuestra realización y felicidad. Quien controla la acción controla el mundo o al menos su mundo, tiene el poder.

			El linaje de la motivación es antiguo. Nace a partir de las teorías sobre la capacidad de agencia, la facultad de decidir nuestras propias metas y actuar de acuerdo a ellas, que a su vez provienen de la idea de libertad, como manifestación de una de las potencias que definen nuestra naturaleza humana frente a la animal. Lo que suele olvidarse u obviarse es que la motivación tenía una hermana mayor, la voluntad, cuyo alumbramiento fue muy anterior a aquella, como causa explicativa de nuestras acciones y fundamento de nuestra libertad. El nacimiento de lo que hoy llamamos motivación surge al amparo de las teorías sobre la acción humana. En sus inicios estaba integrada en el concepto de voluntad, vinculado a la idea de libre albedrío y libertad. Como concepto, la motivación no aparece hasta principios del siglo XX, con el comienzo de la psicología. Sin embargo, hoy en día se habla poco de la voluntad, estando la motivación omnipresente en nuestros días; la acción parece que solo interesa en cuanto a «sus motivos»1 y no en cuanto a sus fines, y la libertad está tan manoseada y desnaturalizada que ya no sabemos ni lo que realmente significa e implica. Que, en sus orígenes, la motivación formara parte de la idea de voluntad, como causa explicativa de la acción humana, y que se haya convertido en la causa explicativa omnipotente de nuestro actuar, no es tan inocente o casual como a simple vista pudiera parecer.

			Descubrir cuándo, dónde, cómo y por qué surge un concepto, y cómo evoluciona, nos ayuda a darnos cuenta de nuestra realidad presente e intuir la futura. Con el nacimiento de cada nueva teoría suele producirse el ocaso de aquella que la precede y, con ello, se modifican los valores, los paradigmas y las visiones del mundo existente hasta el momento; cambia la percepción de la realidad y nuestro modo de acercarnos a ella, de observarla, interpretarla y actuar en ella; cambia el modelo de ser humano que se promueve, que se desea. Como señala Steven Pinker (2018), las ideas sobre la naturaleza humana pueden mermar o ampliar nuestra capacidad mental para afrontar situaciones y tomar decisiones; por ello es importante dedicar tiempo a conocer cuándo y dónde surgen, a partir de quién, a qué intereses responden, a dónde nos llevan, cómo nos benefician o perjudican.

			Las palabras nacen con un significado, y los conceptos, ideas o teorías asociadas a ellos nacen en un contexto que, muchas veces, reinterpreta y reinventa ese significado en atención a las necesidades e intereses de los grupos dominantes en el mismo. Conocer el pasado es siempre útil para comprender el presente, cómo y por qué hemos llegado hasta aquí, lo cual contribuirá también a intuir por dónde puede ir el futuro y con base en qué intereses se están diseñando. Esto es lo que ha ocurrido con las teorías sobre la acción humana, la voluntad y la motivación, que han traído importantes cambios para nuestra vida, que son los que pretendo mostrar en este libro, junto a la necesidad de volver a los orígenes, donde la motivación formaba parte de la voluntad como pilar de la acción humana. Entre dichos cambios, los que más han influido en la sociedad que tenemos es el relativo a la visión del ser humano como un yo movido por necesidades, impulsos y deseos, controlado por ellos, débil e incapaz de resistirse ejerciendo el control de sus acciones, usando su autodominio a través de la voluntad; un ser humano desmoralizado ante esta visión, que le desposee de sus más elevadas facultades y le deja a merced de los cambios que otros imponen.

			Concebir la acción humana solo desde el punto de vista de la motivación nos limita como personas, porque constriñe nuestro conocimiento de cómo podemos optimizar nuestro comportamiento para realizar nuestros fines y ser felices. Otorgar más protagonismo a la motivación que a nuestra capacidad de agencia, nuestra voluntad y nuestra libertad es poner antes el cómo que el para qué. Si perdemos ese norte nos arriesgamos a poner el conocimiento sobre la naturaleza humana al servicio de otros intereses y que nuestras acciones estén sometidas a la dirección que ellos marcan. Corremos el peligro de que nuestro santuario acabe siendo el mercado, con todas las implicaciones que ello conlleva, entre otras ser mercancías objeto de oferta y demanda, con un precio, en lugar de sujetos dotados de valores que queremos realizar.

			Ejercer nuestra humanidad supone convertirnos en el «yo que controla su vida»2; la mercantilización del mundo nos avoca a ser «yos controlados» al servicio del poder e intereses de otros. El peligro de ser manipulados o controlados por otros existe, forma parte de la vulnerabilidad humana, pero, como dice Martha Nussbaum (2001), el remedio para dicha vulnerabilidad es incentivar la pasión por el saber, por el conocimiento. Una mayor y mejor comprensión de cómo funciona nuestra mente a la hora de decidir y actuar nos permitirá ejercer un mayor autodominio sobre nuestra vida, lo cual es crucial para gozar de bienestar. Como dijo Spinoza, el hombre debe empeñarse en no ver disminuido su poder, su potencia para actuar, basándose en decisiones libres, pues solo eso le proporcionará el «contento de sí» y la alegría suficiente para seguir viviendo.

			Ese conocimiento no puede estar desconectado de su origen, de su linaje, porque romper los lazos con el pasado, con la historia, nos impide crear significado, y sin él perdemos el sentido de lo que somos, de lo que hacemos, de lo que queremos. Recuperar la filiación de la motivación es recuperar el significado de nuestra existencia. Por ello, te invito a sumergirte en un paseo por la historia de la motivación, desde su nacimiento hasta hoy. Conocer de dónde venimos nos ayuda a entender dónde estamos, para decidir hacia dónde queremos ir, usando para ello todo el saber acumulado.

			Esta historia tiene dos grandes etapas, una que se conoce como precientífica y otra como científica. La línea divisoria entre ambas está marcada por la publicación en 1859 de la obra de Darwin On the Origin of Species by means of Natural Selection, debido al gran impacto que esta tuvo en todo el campo científico, especialmente en la psicología, que nace como ciencia en 1879. A ella se vinculan las teorías de la motivación, que hasta el momento eran teorías de la acción y la voluntad enmarcadas en el mundo de la filosofía.

			
1.1. La voluntad como motivo último de nuestras acciones

			La voluntad es tan libre por su naturaleza que nunca puede ser sometida.

			DESCARTES

			En los inicios de las teorías sobre la acción, filosóficas y teológicas, la motivación tal y como la conocemos hoy no existía. En la filosofía se hablaba de emoción, de razón y de voluntad al considerar las causas o motivos de la conducta humana. Para Aristóteles, la gran causa explicativa o motivo de la acción humana era la voluntad, que asociaba a la elección deliberada. Según él, en la persona confluyen un conjunto de impulsos irracionales, sensaciones de placer y dolor, ligadas a lo emocional, y un intelecto racional del que emergen las ideas. La persona posee un alma libre que decide su actuar, imponiéndose sobre los instintos y las emociones mediante la orientación hacia un fin. La voluntad era la encargada de poner orden entre instintos, impulsos, emociones y razones, como manifestación del libre albedrío.

			Decía el filósofo griego que, dado que la persona es tanto instinto, emoción, como razón, sus actos a veces son espontáneos o automáticos, es decir, sin deliberación, y otras veces son elegidos fruto de dicha deliberación. Un acto involuntario era aquel que se hacía por fuerza o por ignorancia, y hoy lo llamaríamos coerción/coacción e inconsciencia, respectivamente. Un acto voluntario era el que se realizaba por voluntad.

			En la filosofía griega, más que interés por los diferentes motivos que llevan al ser humano a actuar, existía una gran preocupación por saber si actuaba libremente o determinado por diferentes causas. Si bien somos libres de actuar según nuestros criterios o motivos, estos pueden estar determinados o condicionados, lo que a su vez influye en nuestra libertad. Esta inquietud en torno a si actuamos basándonos en el libre albedrío o determinados, ha estado presente en toda la historia de nuestra civilización, porque la libertad es una facultad que define nuestra humanidad, es la expresión de nuestra potencialidad intelectual, emocional y sensitiva, de nuestra individualidad, como manifiesta Erich Fromm (2014). Libertad significa poder elegir, y al hacerlo nos autodeterminamos, dirigimos nuestra vida. Esto hace que también represente una amenaza para quienes quieren controlar el mundo, ejercer su poder e imponer sus intereses, así como una dificultad de coordinación y organización de las distintas libertades individuales para la convivencia en sociedad.

			La idea del «libre albedrío», según la cual las personas tienen el poder de elegir y tomar sus propias decisiones, tiene una antigua y fuerte raíz filosófica. Un postulado que no significa desconocer que dichas decisiones puedan estar limitadas, condicionadas o controladas, con lo que nuestra libertad de elección también lo estará. Como dijo Rousseau, «El hombre nace libre, pero en todas partes está encadenado». Las cadenas pueden ser mentales, culturales, sociales o físicas, pero su existencia no elimina la posibilidad de libertad, aunque sí la condiciona y limita, a veces hasta extremos que la hacen inviable.

			En la filosofía también ha estado presente la corriente del determinismo, según la cual todos los fenómenos responden a una causalidad, incluido el comportamiento del ser humano: «bebo porque tengo sed», no porque quiero beber; hay una causa, razón o motivo para ello. No bebo porque quiero o porque lo decida, sino porque hay una causa, la sed, que me lleva a hacerlo. Dentro de estas premisas se defienden tanto posturas extremas que inciden en que estamos totalmente determinados, como otras más moderadas que consideran que estamos condicionados pero también disponemos de libertad para inhibir esos condicionamientos. Algunos de los determinantes, que han formado parte de estas ideas, son la herencia genética, la clase social o la cultura.

			El placer también ha sido uno de dichos determinantes, que hoy en día, además, parece gozar de una gran popularidad. El hedonismo nos muestra a un ser humano que se guía de manera instintiva, natural y automática por la satisfacción, entendida como búsqueda del placer y evitación del dolor. Para los hedonistas, la búsqueda del placer es la causa explicativa de la conducta y también un fin: establecemos nuestras metas según los dictados del placer, es decir, basándose en lo que nos agrada o nos desagrada. Somos hedonistas en nuestras decisiones y en nuestras acciones. El placer es el principio y fin de una vida feliz, y a partir de él damos comienzo a toda elección y a todo rechazo. Ahora bien, como nos recuerda Nuttin (1982), el placer es la forma subjetiva del bien, es decir, la interpretación y el feedback de lo que nos produce bienestar: una persona que busca el poder lo hace porque le da placer, le hace sentir bien; una persona que busca la amistad lo hace por la misma causa, sentirse bien.

			Como mecanismo básico de funcionamiento, la búsqueda de placer y evitación del dolor sirve para explicar algunos comportamientos, decisiones y conductas, si bien nos aporta poca información acerca de las verdaderas causas u origen de la acción. Decir que las personas buscamos el placer nos revela poco acerca de nuestras preferencias a la hora de realizar nuestras elecciones. Lo relevante es conocer qué nos produce placer en concreto, qué nos hace ponernos en movimiento, qué es lo que específicamente buscamos para experimentar placer. Y más importante aún, cómo es el nivel de placer que cada objeto pretendido nos produce en cuanto a sus efectos duraderos o inmediatos. El más alto nivel de placer está en una vida significativa, una vida con sentido, como diría Viktor Frankl (1998, 2004 y 2019), que también nos recuerda que cuando no encontramos ese sentido tendemos a distraernos con el placer sensorial y efímero, en lugar de procurar realizar otras formas de satisfacción más elevadas. El placer lo buscamos siempre, la cuestión es dónde, a qué precio y a qué tipo de vida nos conduce todo ello. El sistema, como dice Marta Peinaro (2020), conoce muy bien nuestra debilidad por el placer y nos distrae a todas horas con él, hasta el punto de dejarnos sin tiempo y sin fuerzas para tener una vida más significativa.

			La visión que surge a partir de las tesis deterministas es la de una persona condicionada, determinada y controlada por los genes, el ambiente o el placer. Esto contribuye a creer que nuestra capacidad de intervención en el mundo, en el rumbo de los acontecimientos, en las famosas circunstancias, que decía Ortega y Gasset, es muy limitada o nula, porque todo responde a mecanismos de causa-efecto ya existentes, que funcionan de manera automática y sobre los que no tenemos nada que hacer. Si asumimos que no tenemos el control sobre nuestra vida, que esta no depende de nuestros actos, sino de causas ajenas a nuestra voluntad, comenzamos a caminar de forma peligrosa hacia la creencia de ausencia de responsabilidad individual sobre nuestras acciones: si no podemos controlar lo que hacemos, porque está determinado, no somos responsables de ello. No puedo dominar los celos porque es algo natural, porque los provoca otra persona y no me puedo sustraer a ellos; por tanto, lo que hago movido por los celos está justificado o es más perdonable o comprensible. Sin embargo, como nos recuerda Viktor Frankl, son las decisiones, no las condiciones, las que determinan quiénes somos.

			Aristóteles no desconocía el aspecto hedonista de la naturaleza humana, pues contemplaba la posibilidad de que la voluntad fuera derrotada por el placer y, como consecuencia de ello, que nuestras acciones estuvieran guiadas por los impulsos, sin atender a deliberaciones. Sin embargo, la voluntad era la encargada de conducir adecuadamente los deseos hacia el logro del fin, en lugar de reprimirlos o corregirlos. El filósofo griego defendía la esencia teleológica del ser humano, al señalar que actúa para lograr fines. El fin último era el bien, representado por la felicidad, entendida como la realización de la virtud, la excelencia y el desarrollo del potencial, y no como el simple placer sensorial de los hedonistas.

			El bien en el que pensaba Aristóteles era un bien común, no un bien individualista, lo que no significa que sean incompatibles. No me atrevería a afirmar que todas las personas por naturaleza tendemos al bien, aunque me gustaría creer que sí. Quizá todos tendemos a un fin, la felicidad, pero a veces la forma de lograrlo nos lleva a no comportarnos bien, o la idea de felicidad que tenemos choca y es incompatible con la de nuestros semejantes. Como dice Pinker (2018), la violencia es consustancial al ser humano porque es un mecanismo de supervivencia física y material, derivada de la existencia de intereses diferentes que no se pueden satisfacer a la vez, como también lo es la cooperación para poder realizar nuestros fines. La sociedad, la educación o el aprendizaje explican su existencia por la necesidad de conciliar distintos fines y reconducir comportamientos que sean perjudiciales para el conjunto de los ciudadanos.

			Para Aristóteles, el deseo y el placer solo atienden al presente, a la satisfacción de agrado inmediato; sin embargo, la voluntad mira al futuro, a la satisfacción por alcanzar el fin personal y específico al que se aspira. En último término, una decisión sobre lo que hacer en cada momento es una guerra entre el presente y el futuro, muy condicionada por la experiencia de agrado o desagrado del pasado. En ocasiones es difícil renunciar a la seguridad del placer presente frente a la incertidumbre del placer futuro; por eso nos olvidamos del fin y nuestras acciones se alejan de él, buscando la recompensa inmediata y placentera. A veces no ejecutamos las acciones adecuadas para lograr un fin deseado porque aparecen otras más atractivas que nos aseguran un placer inmediato y nos dejamos llevar por ellas. La voluntad sabe ponderar el placer presente y futuro para elegir bien, mientras que la emoción y el deseo solo atienden y saben del placer presente. Esta tensión entre lo teleológico, vinculado al fin y al propósito, y lo hedónico, relacionado con el placer presente, es muy antigua. Se trata de una tensión que más tarde se reproduce entre voluntad y motivación.

			Las ideas aristotélicas tuvieron gran peso en Occidente, y de ahí que en sus orígenes la causa del actuar humano fuera la voluntad. El motivo para iniciar una acción y mantenerla, con el interés de alcanzar un objetivo que resulta atractivo, era la voluntad, es decir, la elección, decisión y determinación de hacerlo. En la voluntad aristotélica el «querer hacer» integraba el deseo, la intención, la razón y la decisión.

			La voluntad como motivo se mantuvo presente en otros filósofos y teólogos como Tomás de Aquino o San Agustín, quien le otorgaba el papel de guía de la felicidad. El primero compartía con Aristóteles, entre otras cosas, la concepción teleológica del ser humano, asumiendo también que la acción humana está dirigida a un fin. El ser humano actúa libremente porque tiene la facultad de elegir entre llevar a cabo una opción u otra, y esa decisión procede de la razón y de la voluntad. Actuar con libertad, para Tomás de Aquino, es actuar desde el elegir, lo que implica tener alternativas para ello, aunque las existentes no nos gusten, no nos convenzan o nos desagraden sus consecuencias. Elegir es querer, es preferir o desear primero una opción frente a otra. Es la elección lo que nos otorga control y dominio sobre nuestros actos y lo que nos distingue de las criaturas irracionales, como los animales.

			Ejercer el dominio es necesario porque nuestros deseos son infinitos. La voluntad es quien pone orden entre ellos, organizándolos en función de un fin, que es deseable porque engloba a muchos de aquellos. Cuando las personas se mueven por un fin3, que ellas han elegido, lo hacen por un principio intrínseco o interno, por un criterio propio. Es, precisamente, esta ordenación en torno a un fin lo que nos permite discriminar entre acciones buenas y malas, según cumplan o no con dicho fin. No obstante, las personas a veces también son movidas desde afuera, por principios extrínsecos, en una dirección no elegida por ellas, y otras veces se dirigen al fin sin conocerlo, de una forma natural, espontánea en palabras de Aristóteles, inconsciente en el vocabulario actual.

			La diferencia entre actuar basándose en principios intrínsecos o extrínsecos es que, en el primer caso, la persona se siente dueña de sus actos, propietaria de ellos, algo que lógicamente no ocurre en los actos movidos desde afuera, que la persona vive como una agresión a su autonomía. Tomás de Aquino piensa en una voluntad que siente y desea algo, que en abstracto percibe como agradable, y luego concreta ese deseo en un fin o meta específico, decidiendo hacerlo realidad. Podría explicarse el proceso con el siguiente ejemplo: a Leonardo le agrada tener poder, lo desea y le gusta; además le interesa el fútbol, y por ello elige como fin, para canalizar sus deseos e intereses, postularse como presidente de un club de fútbol. La voluntad es un principio intrínseco de actuación del ser humano, que le permite autodeterminarse en torno a fines.

			La voluntad decide, aunque no siempre apoyándose en el mismo tipo de motivos, pues unas veces lo hace por causas alicientes y otras por causas eficientes. Cuando las personas actúan por una causa aliciente, lo hacen porque hay algo en el mundo externo que es apetecible o deseable. Ese algo puede ser un objeto, un bien, un objetivo o una actividad que está presente, física o mentalmente. Ejemplo de causas alicientes podrían ser los anuncios publicitarios que nos incitan a adquirir el objeto anunciado; una campaña de captación de donaciones en la calle en beneficio de los animales abandonados, o cuando alguien a través de la persuasión o la manipulación nos presenta una vía de acción como la única, la más interesante, la mejor para nosotros. Pensemos, por ejemplo, en un vídeo que aparece cada vez que entramos en Instagram, en el que un experto o gurú nos ofrece un curso asegurándonos que con él obtendremos la felicidad. La existencia del aliciente no significa que estemos condenados a perseguirlo, pues tenemos la capacidad de decidir si lo hacemos o no.

			Las causas alicientes de Tomás de Aquino serían los incentivos de épocas más recientes, es decir, estímulos externos creados para inclinar nuestro comportamiento en su dirección. Actuar basándose en alicientes es hacerlo motivado o determinado por ellos. Cuando las personas se guían por una causa eficiente lo hacen basándose en lo que personalmente y concretamente les mueve, es decir, por un estímulo interno creado por ellos, un fin personal. Las causas eficientes representan un actuar comprometido con uno mismo, con lo que valoramos como importante, loable o bueno. Es posible que Tomás de Aquino desarrollara la primera teoría de la motivación intrínseca versus extrínseca, donde la voluntad representaba la causalidad interna del actuar o motivación intrínseca, y los alicientes (incentivos, estímulos o motivos externos) la causalidad externa o extrínseca.

			Para actuar por causas eficientes es necesaria la deliberación, la elección y la decisión consciente. En el caso de las causas alicientes, aunque son externas y propuestas por otros, pueden ser elegidas conscientemente a voluntad, lo que implica que las hacemos propias, pero también pueden ser seguidas por inercia, sin ser conscientes de ello. Elegir y hacer propio algo que está fuera de nosotros requiere tiempo y esfuerzo para evaluar, comparar y contrastar su contribución o no a nuestro fin. Si no hay tiempo, si hay presión, si no podemos o no queremos hacer el esfuerzo, las causas alicientes se convierten en fines inconscientes, en los que nuestra conducta no es fruto de nuestra decisión: perdemos la posibilidad de ejercer nuestro autodominio y de autodeterminarnos.

			En filosofía, hasta el siglo XIX más o menos la voluntad no era solo razón, también era emoción. La voluntad desea el bien que representa el fin elegido, y lo desea porque no lo tiene y le hace bien tenerlo; de ahí el valor que le otorga al mismo. Esta idea ya estaba presente en Aristóteles, pero también en otros autores muy posteriores como Hegel, quien defendía que la persona siente y sabe que desea algo que no tiene y, a partir de ello, la voluntad inicia su despliegue en pos del objetivo deseado. La voluntad no solo decide y ejecuta, también desea interiormente y formula objetivos que materializan mentalmente dicho deseo. La voluntad está soportada por el pensamiento, que convierte el deseo en fin y establece los pasos para lograrlo. Luego, a través de la acción, materializa lo pensado y decidido. Hegel habla de una voluntad natural y una voluntad racional. La primera la asocia a los instintos, deseos, inclinaciones e impulsos, que luego el pensamiento da forma y convierte en una meta concreta, pasando a ser una voluntad racional. Emoción y razón forman parte de la voluntad. La voluntad racional pone orden entre los diferentes instintos y deseos y decide hacia dónde ir.

			La voluntad se hace real por medio del acto de decidir, pues hasta ese momento es una capacidad, una potencialidad, una facultad. La decisión es el acto que permite a la voluntad existir. Quizá los filósofos, a pesar de tener en cuenta las emociones como parte de nuestra naturaleza, confiaban demasiado en el poder de la razón para gobernarlas, porque no siempre la voluntad racional emerge de la voluntad natural. A veces, lo natural tiene sus propias reglas y actúa sin contar con la razón. Esta diferenciación de voluntades en Hegel permitirá más adelante hablar de una motivación instintiva, inconsciente, irracional y automática, y de una motivación deliberada, consciente y autorregulada a través del pensamiento. Esta diferencia de voluntades y motivaciones es el yin y el yang del comportamiento humano.

			Con Kant se inicia lo que podríamos llamar la racionalización de la voluntad y su separación de lo emocional. Una separación que deriva en la formación de dos nuevas familias: por una parte la apellidada emoción-motivación y por otra la denominada razón-voluntad. El filósofo alemán instaura una concepción del ser humano escindido en partes: racional, emocional y tendencial o volitiva4, que pasará a la mayor parte de los textos de psicología del siglo XIX5. Para Kant, existía un deseo de orden superior asociado a la razón y un deseo de orden inferior, cuyo antecedente es el sentimiento de placer o de dolor, la emoción. Lo afectivo (emoción) deja de formar parte de la voluntad, porque esta se basa en la razón pura, y comienza a surgir la idea de la razón como motivo o causa explicativa de la acción, opacando el papel de la voluntad. Esta se convierte en racional, lógica y sin emoción, con pocas posibilidades de sobrevivir en un mundo que, siglos después, se irá haciendo más hedonista.

			La voluntad, como causa o motivo de la acción, ha estado muy presente en toda la historia de la filosofía, y en gran parte de los autores ha estado vinculada a la noción de libertad. Descartes la describió como libre, sin poder ser sometida, la máxima fuerza motivacional, incluso con poder para dirigir a los deseos y a las pasiones. Hegel como la coordinación del pensamiento y la acción para hacer realidad la libertad personal. Nietzsche habla de la voluntad de poder, un motor interno presente en todos los procesos orgánicos que nos impulsa a desarrollarnos, crecer y superarnos para ser cada vez mejores. No se trata únicamente de una «voluntad de vivir», como en Schopenhauer, sino de una voluntad de crecer y expandirse. La voluntad es el motor de la afirmación personal, de nuestro deseo de expresar nuestro yo en el mundo, nuestra diferencia individual y nuestro deseo de autotranscendernos. Peligrosas cualidades e intenciones las de la voluntad: libertad, expansión, realización, afirmación personal y diferenciación, para quienes son amantes del control y el ejercicio del poder sobre otros.

			Tan peligrosas que, a partir del siglo XVIII, la idea de la voluntad, como motivo de la acción, comienza a perder peso, emergiendo una visión más mecanicista y menos teleológica del ser humano, que impregna todo el pensamiento científico hasta nuestros días (Barahona y Martínez, 1998). El mecanicismo concibe el funcionamiento de los organismos, incluido el ser humano, como máquinas automáticas con tendencias a la acción producidas por poderosas fuerzas, que actúan como un motor o palanca que activa el movimiento. Esta idea del motor, de la fuerza motriz, es la que más tarde se materializa en el concepto de «drivers» o motivos para la acción. La idea de un ser humano que dirige su vida a través de su voluntad va dando paso a la de un organismo controlado por impulsos, alicientes, incentivos o estímulos.

			Los fines dejan de ser la guía de nuestra conducta; nos movemos por causas, siendo la razón una de ellas, especialmente a partir de Kant. La racionalidad se basa en la lógica, en la secuencia causa-efecto, y la ciencia es un exponente de dicha racionalidad. Sus teorías se basan en la comprobación de causas y efectos observables, demostrables y comprobables. En este contexto, la publicación de la obra de Darwin en 1859 supuso toda una revolución científica que ha influido, y sigue influyendo, en nuestra idea de lo que es el hombre, postulando un determinismo biológico del ser humano, en el sentido de que está diseñado biológicamente para llevar a cabo conductas dirigidas a garantizar su supervivencia a través de procesos de adaptación al medio ambiente en el que actúa. A partir de las teorías de Darwin las investigaciones sobre la acción humana se centran en los factores biológicos, fisiológicos y genéticos, y la voluntad queda relegada a la filosofía, a la que muchos han negado su carácter de ciencia. El fin del ser humano es su adaptación al medio para sobrevivir. Esa adaptación funciona como un instinto, como un impulso natural que nos hace actuar de forma automática y mecánica.

			A partir de estos postulados va permeando la idea de que los fines, como la virtud, la excelencia, el desarrollo del potencial y la realización, ya no mueven al ser humano. Somos mucho más pragmáticos, la supervivencia es nuestra meta, y para cumplirla venimos dotados biológicamente de unos programas que nos ayudan a lograrla, adaptándonos a las circunstancias cambiantes del entorno. Con todo ello, no es de extrañar que las primeras teorías psicológicas sobre la motivación estuvieran ligadas al concepto de instinto como origen y causa de la conducta humana. Lo pragmático y lo útil es sobrevivir en un entorno competitivo, la famosa ley del más fuerte, que es la base del darwinismo social, aunque Darwin rechazó este uso de sus teorías. La adaptación y la supervivencia se consideran un éxito, mientras que lo contrario es un fracaso. Quien sobrevive es competitivo y exitoso, y quien no un incompetente o fracasado. Hoy en día lo estamos experimentando con la transformación digital y la virtualización del trabajo y la vida: si no eres digital y virtual quedas fuera del mercado, no vales. Para mantener la competitividad hay que producir más, tener más, lo que implica trabajar más, ser más popular, tener más seguidores para poder consumir más. El cómo lo hacemos no es tan importante. Los ideales, los fines propios nacidos de valores personales, las grandes aspiraciones de desarrollo pleno y realización resultan poco útiles para este juego competitivo; es más, lo entorpecen.

			Además, se produce un punto de inflexión importante en la ciencia del comportamiento porque todo lo relacionado con la voluntad queda dentro del campo de estudio filosófico y lo relacionado con la motivación dentro del campo científico, es decir, de lo que puede ser comprobado a través de la observación, los experimentos y la investigación de fenómenos. Como dijo Francis Bacon en su Teoría del Saber6, la ciencia debe ser explicada solo desde las causas materiales y efectivas, dejando fuera a las causas formales y finales, estas últimas ligadas al propósito, el para qué y la finalidad de los fenómenos. A la ciencia no le importa lo que el ser humano quiere, sus fines, sino lo que el ser humano hace, su comportamiento y, sobre todo, por qué lo hace, no tanto para qué lo hace.

			Parece que estamos asistiendo a la muerte de los fines, los ideales y los motivos internamente elegidos, más allá de impulsos biológicos. El ser humano deja de actuar movido por su voluntad como ejercicio de su libertad; deja de ser un yo que se guía en torno a fines, que elige, ejecuta y controla sus acciones; y pasa a ser un ente cuyo actuar está más dirigido por mecanismos que se ejecutan de forma automática, sin su control. Esos mecanismos responden más a necesidades de adaptación y supervivencia, que a necesidades de realización y desarrollo. El ser humano ya no es un organismo orientado a fines elegidos por él y comprometido con ellos, sino un organismo movido por diferentes motivos, no siempre elegidos, pues muchos vienen determinados biológicamente. Con estos argumentos nos acercamos más a la imagen de máquinas programadas o animales instintivos y a una desvalorización de los ideales, los intangibles y los fines, una de las causas que explican el materialismo imperante en nuestra sociedad actual, donde lo que es fiable y vale es lo tangible, lo material, lo que se puede comprobar, tocar y monetizar.

			La voluntad deja de ser el motivo de la acción. Es curioso cómo, en una época dominada por la idea del hombre racional, instaurada por Kant y reforzada por la Ilustración, ganan peso conceptos como el instinto y que la motivación desplace a la voluntad como fenómeno explicativo de la conducta, apoyándose en las investigaciones de Darwin derivadas de la observación del comportamiento animal, que es por naturaleza irracional. Los planteamientos evolucionistas del darwinismo negaban las diferencias específicas entre el hombre y los animales. Sin embargo, es importante no perder de vista que el instinto representa para los animales irracionales lo mismo que la voluntad para los seres racionales, es decir, el factor explicativo o causa de sus comportamientos.

			¿A quién le interesa una visión animalizada del hombre, que ponga de relieve nuestra naturaleza instintiva? ¿A quién le beneficia que nos sintamos como animalitos a los que observar en un laboratorio para programar nuestras acciones? El show de Truman parece hoy una realidad: vivimos encerrados en un mundo de plataformas virtuales que observan a cada minuto nuestro comportamiento, lo saben todo de nuestras vidas, convierten ese conocimiento en datos y lo explotan a través de algoritmos y otras prácticas para convertirlo en beneficio de unos pocos. Estamos protagonizando un gran hermano global virtual dentro de un circo animado y motivado a golpe de algoritmo, sin darnos cuenta. Para hacer realidad esta show la noción de una voluntad libre y autodeterminada no ayudaba demasiado; era menester convencerla, con hechos científicos, que no es libre, que quizá, incluso, sea un espejismo. Si, además, la desposeemos de todo matiz emocional, la despersonalizamos, la desafectamos, será más fácil motivarnos para alejarnos de ella, para que la rechazamos. Pareciera que la ciencia se haya empeñado en emprender una cruzada contra la voluntad, para hacerla desaparecer de nuestro mapa del mundo.

			Que la voluntad sea el motivo último de la acción significa que nuestros comportamientos son fruto de nuestras elecciones y no de motivos diversos, que parecen existir y tener vida propia, independiente y autónoma al margen de nuestras decisiones. La voluntad se define como una capacidad humana para decidir con libertad lo que se quiere y lo que no, una capacidad de decidirse a actuar (Mayer-Gross, 1958), querer algo que es objeto del conocimiento (Vallejo-Nájera, 1944) o, como dice el diccionario de la RAE, es la facultad de decidir y ordenar la propia conducta. Más ilustrativa resulta aún la definición del diccionario de la American Psychological Association: la voluntad es la capacidad o facultad por la que el ser humano es capaz de hacer elecciones y de determinar su conducta frente a las influencias externas a su persona. La voluntad se asocia con la intención, la acción de tender hacia algo, de inclinarse hacia algo; de ahí que la voluntad elige porque prefiere, se inclina con más fuerza hacia una opción que hacia otras. En su significado etimológico se refiere directamente a la acción de querer7, en cuanto amor a lo que se quiere, conocimiento de lo que se quiere e intención de quererlo. La voluntad representa el amor hacia algo que se conoce y reconoce como digno de amor.

			Así las cosas, el concepto de voluntad representa la facultad para querer algo, lo cual implica admitir o rechazar, es decir, elegir, preferir y decidir. En dicha definición está implícito un primer paso: la apetencia de ese algo hacia lo que nos inclinamos o tendemos a elegir. Esa apetencia es mucho más que un deseo o una necesidad, en términos afectivos de agrado y desagrado (más asociados a la motivación). Es la determinación de una intención de dirigirse hacia algo que se conoce y, por ello, se sabe que se quiere, lo cual implica la intervención del pensamiento a través de la representación mental del querer (objetivo) y la decisión de elegirlo en función de unas preferencias, que también están definidas mentalmente. La voluntad desea y elige con conocimiento de causa, y por ello tiene la capacidad para controlar la atención, los deseos y las emociones que influyen en la materialización de lo que se quiere conseguir (meta). En la voluntad, como señala Enrique Rojas (1996), hay tres ingredientes distintivos: tendencia, determinación y acción.

			1.Tendencia: atención, anhelo, aspiración, preferencia por algo, inclinación hacia algo, que es lo que se quiere, a un nivel afectivo y cognitivo. Se quiere porque representa algo bueno, deseable, atractivo e importante para la persona. La tendencia puede no seguirse o realizarse y verse interrumpida por circunstancias del entorno.

			2.Determinación: implica diferenciación entre aspiraciones, deseos, preferencias o, si se quiere, entre las distintas tendencias, a través de una labor de análisis, evaluación, aclaración y esclarecimiento de lo que se quiere preferentemente y su concreción como fin.

			3.Acción: supone la puesta en marcha, el despliegue de comportamientos en busca de aquello que se quiere.

			La tendencia descubre, la determinación concreta y la acción nos mueve a obtener el objeto de nuestro deseo (Rojas, 1996). Deseo escribir porque descubro que me gusta y me realiza, lo concreto en un tema porque me interesa, y decido que sea un libro de determinadas características y me marco un plazo para tenerlo listo. Para todo ello, establezco un plan de acción y lo ejecuto con la mirada puesta en el resultado final o meta: publicar el libro. Por eso, la voluntad se asocia con la decisión de preferir y escoger una posibilidad entre varias e implica el conocimiento de lo que se elige fruto de la deliberación: la voluntad elige con conocimiento de causa. En dicho conocimiento se incluye información referente al mundo interno de la persona (necesidades, motivos, valores, experiencias previas, aspiraciones, etc.) y al mundo externo (opciones, contexto, tiempo, recursos). Es esa elección, con conocimiento de causa, lo que da fuerza a la voluntad para mantener el rumbo, desarrollar nuevas estrategias y no abdicar ante las dificultades o las distracciones, como dice Alexandre Jollien (2003). La voluntad ejemplifica la capacidad de centrar nuestra atención y energía en la dirección deseada y elegida para conseguir hacer realidad nuestras metas: alinear lo que necesitamos, deseamos y queremos (Cadarso, 2016).

			La voluntad, como motivo, alude al criterio propio como base de nuestras decisiones; los motivos, ya sean biológicos, psicológicos o ambientales, apuntan a la existencia de unas fuerzas que nos impulsan a actuar en su dirección, como si no pudiéramos hacer nada para gestionarlos, elegirlos o descartarlos. La fuerza que impulsa la voluntad es un motivo interno, propio, elaborado a partir de la elección de los posibles motivos para actuar, dentro de los muchos existentes. La posibilidad de elegir motivos y convertirlos en propios es la realización de nuestra libertad; otra cosa distinta es que hagamos uso de ella, pero eso también es una decisión. No se nace con voluntad, sino con la capacidad de desarrollarla y ejercitarla.

			La psicología de la motivación se ha encargado de aportar diferentes tipologías de motivos y explicar su influencia en nuestra conducta, pero quizá no ha incidido con la suficiente intensidad en la idea de que, con independencia de la existencia de dichos motivos y su poder para orientar nuestras acciones, la voluntad siempre está disponible para ser usada y poner orden entre todos ellos, elegirlos e, incluso, buscar el mejor motivo para actuar en cada momento. Como dijo Schopenhauer, la voluntad está en el hombre aun cuando este no la perciba conscientemente. Algo que mucho tiempo después corrobora Viktor Frankl en su libro El hombre en busca de sentido, al relatar su experiencia en el campo de concentración viendo a los hombres que iban de barracón en barracón consolando a los demás, dándoles el último trozo de pan que les quedaba. Este comportamiento es una prueba suficiente de que al hombre se le puede arrebatar todo salvo una cosa, la última de las libertades humanas: la elección de la actitud personal ante un conjunto de circunstancias para decidir su propio camino.

			Si podemos elegir el motivo para seguir luchando y viviendo, incluso en las peores circunstancias, cómo no vamos a ser capaces de hacerlo para actuar en situaciones mucho menos duras. Que resulta difícil, por supuesto, que no siempre lo lograremos, también, pero todo ello forma parte de nuestra falibilidad. Ser humano significa la posibilidad de elegir y equivocarse o no acertar. Si tuviéramos garantizado el resultado no necesitaríamos de la inteligencia, el aprendizaje, la educación o el talento. Todo ellos están al servicio de aprender a hacerlo mejor cada día. Que sea difícil elegir con voluntad nuestras acciones no significa que no sea posible hacerlo. Como afirma Fernando Savater (2017), nacemos humanos, pero eso no basta: tenemos también que llegar a serlo. La humanidad no es simplemente algo biológico, pues necesita del esfuerzo y de la relación con los otros y con el mundo para confirmarla.

			En los inicios de la estirpe de la agencia humana, la voluntad era el motivo último de la acción, porque si bien podíamos actuar movidos por diferentes causas, más o menos determinadas (instintos, pasiones, emociones, ideas, razones), en última instancia la voluntad representaba la facultad de decidir si nos dejábamos llevar por ellos o no, de poner orden y elegir los motivos para actuar. La acción era causada por nuestra voluntad, haciendo realidad la facultad de libertad. Al menos podía hacerlo, otra cosa es que lo hiciera. El objetivo de la voluntad, señala Marina (2005), siempre ha sido explicar la conducta humana; sin embargo, ha sido relevada por la motivación, lo cual conduce a una idea de libertad sin voluntad, que acaba derivando en una libertad sin responsabilidad y degenerando en libertinaje. La voluntad de la que hablo no es una voluntad individualista, independiente del resto de las voluntades que la rodean, sino una voluntad que coopera con otras voluntades para hacer realidad objetivos individuales y comunes.

			
1.2. Las repúblicas independientes de los motivos

			Estudia el pasado si quieres pronosticar el futuro.

			CONFUCIO

			A partir de Darwin comienza el estudio científico de la motivación, liderado por la incipiente disciplina de la psicología, que luego será acompañada por otras como la sociología, la antropología, la biología y, más recientemente, la neurociencia. Sin embargo, no debemos olvidar que los orígenes de aquella están en la filosofía, aunque la primera se haya olvidado de la voluntad con demasiada premura.

			La motivación, en psicología, se ha abordado desde dos perspectivas: por una parte, los motivos o teorías centradas en el contenido y, por otra, las teorías que indagan sobre el proceso o cómo funciona la motivación. Si bien hablaré a lo largo del libro de ambos aspectos, aquí me centraré más en los motivos. Podría decirse que pasar de considerar la voluntad como motivo último de nuestras acciones, a estimar que están causadas por diferentes motivos, vendría a ser algo similar a la división de un estado en repúblicas independientes, actuando cada una a su libre albedrío sin que exista un poder central que establezca criterios, ponga orden y decida en última instancia, especialmente cuando hay conflictos entre motivos contrapuestos. Más o menos lo que ocurre en España con el sistema educativo desde hace años, o lo que hemos vivido con la crisis sanitaria del coronavirus.

			Si bien la razón, el placer o la supervivencia han sido considerados motivos explicativos de la conducta, la psicología de los motivos, siguiendo el criterio de Palmero et al. (2011), se centra en tres enfoques: el biológico, el conductual y el cognitivo. Con cada uno de ellos ha ido evolucionado la idea de ser humano transmitida: un sujeto impulsado por los instintos, un ser condicionado por los estímulos externos y una persona que elige sus acciones basándose en una actividad reflexiva.

			
1.2.1. Enfoque biológico: un ser humano impulsado por sus instintos para sobrevivir en el entorno

			Mis películas son la expresión de deseos momentáneos. Sigo mis instintos, pero de una manera disciplinada.

			ROMAN POLANSKI

			En las primeras teorías surgidas en torno a la motivación, alrededor de 1910, la orientación predominante era la biológica, debido a la gran influencia ejercida en la época por las tesis de Darwin. Los enfoques biológicos postulan que las conductas están motivadas por lograr el objetivo de la supervivencia; es decir, el ser humano actúa con el fin de adaptarse al entorno y sobrevivir en él.

			Se considera que la conducta es básicamente instintiva y supone un conjunto de respuestas innatas que se producen de forma automática ante una situación dada. Los instintos son tendencias genéticamente programadas que generan un impulso a actuar de una forma determinada. Así, se dice que la conducta está causada, motivada, por los instintos. Esto no es incompatible con la posibilidad, como señalan James (1890) o McDougall (1970)8, de que la persona, a través del aprendizaje, puede inhibir los instintos, y con ello generar respuestas también deliberadas. Es decir, a pesar de su naturaleza innata, los instintos pueden ser controlados por la persona.

			[image: ]

			Figura 1.1. Esquema relativo al enfoque biológico de la motivación.

			El instinto es un impulso interno, que se traduce en una reacción externa o respuesta cuyo fin es adaptarse para sobrevivir. Desde un punto de vista biológico, los instintos son una pauta hereditaria con finalidad adaptativa y común a toda la especie. Los más básicos son el de supervivencia y el de reproducción, que luego derivan en otros como el instinto de protegerse, defenderse, aprender o vincularnos con otros, que hacen posibles los primeros: para reproducirnos necesitamos vincularnos a otros, o para sobrevivir es preciso aprender, protegernos y defendernos, así como adquirir bienes que satisfagan nuestra sed, nuestra hambre y la posibilidad de disponer de un lugar donde vivir bajo techo o ropa para protegernos del frío.

			Los instintos pueden dirigir nuestra atención, nuestra percepción e, incluso, la elección de metas y las acciones para lograrlas. Cada persona experimenta diferentes impulsos instintivos, según los diferentes estímulos que se le presentan. Por tanto, a pesar de compartir instintos como especie, nuestros comportamientos son distintos, porque no estamos sometidos a los mismos estímulos, ni les prestamos la misma atención, ni nos afectan de igual manera. Esto explica por qué no se activan las mismas respuestas en las personas. Pasar por delante de un escaparate lleno de chocolate puede generar en una persona el impulso de entrar, comprarlo y comérselo al instante, mientras que en otra, por el contrario, puede ocurrir que ni siquiera se percate de la presencia del chocolate en el escaparate, o bien lo vea pero no llame su atención y siga su camino sin detenerse a comprarlo.

			Al señalar que los instintos dirigen la elección de metas se pone de manifiesto que estas son impulsadas inconscientemente. En la conducta instintiva la meta y la respuesta se funden y confunden en un mismo instante. Esto es lo que sucede cuando, guiados por el instinto de adquirir, nos dedicamos a comprar compulsivamente, especialmente si estamos estimulados por la idea de que nos vamos a quedar sin los objetos deseados y sentimos que sin ellos está amenazada nuestra existencia social. Ese mismo instinto nos lleva también a trabajar para ganar dinero, ya que este representa la vía para garantizar nuestra supervivencia. Lo que ocurre es que a veces no le ponemos límite al instinto y acabamos comprometiendo nuestro bienestar. Lo que tienen en común las respuestas instintivas es que no responden a un motivo consciente, es decir, no suponen la elección del comportamiento con conocimiento de causa. Lo que suele pasar, después de una acción instintiva, es que surgen preguntas como ¿por qué lo he hecho?, ¿por qué actúo así? o reflexiones como «no entiendo por qué he reaccionado así». El conocimiento de causa, en lugar de ser previo a la elección, es posterior a la acción.

			Para McDougall (1970), en el instinto hay un componente cognitivo, afectivo y volitivo. Así, la persona cuando es impulsada por un instinto sabe qué objetos pueden satisfacer o no ese instinto (cognición), siente el agrado o desagrado que esos diferentes objetos le producen (emoción), y valora el esfuerzo que tiene que realizar para aproximarse o alejarse a los mismos (voluntad). Por ejemplo, tengo hambre (instinto) y mi mente identifica comida como objetivo para su satisfacción (cognición). Tengo disponibles varias opciones (objetivos) que pueden servir para saciar mi hambre: una manzana, que está al lado de donde estoy sentado, y un bollo dulce que está al otro lado de la casa, en la cocina. Me apetece más, me agrada más (emoción) comerme el bollo que la manzana, pero el esfuerzo para obtener cada uno de ellos es diferente (voluntad); en el primer caso no tengo ni que moverme, mientras que en el segundo debo cruzar toda la casa para obtener el bollo dulce. Según el citado autor, los componentes cognitivo y volitivo son susceptibles de ser modificados a partir de las experiencias y del aprendizaje, pero el componente afectivo es inmodificable porque es una tendencia innata.

			Esta afirmación de McDougall, que comparto, es una de las bases de la alquimia motivacional: conocer las tendencias motivacionales innatas, que no se pueden modificar, pero sí jugar con ellas y modularlas o moldearlas utilizando estrategias cognitivas y volitivas. Si me agrada más el bollo dulce que la manzana, pero soy consciente de que esta es más saludable, para dirigir el comportamiento hacia el consumo de aquella no servirá de mucho convencerme de que me deje de gustar el bollo y me guste más la manzana. Persuadirme, a mí mismo, que es mejor comer esta última porque es más saludable puede funcionar, si bien requerirá un gran esfuerzo mental, gran capacidad y originalidad de argumentación. Sin embargo, existen otras fórmulas que pueden obtener mejores resultados: no comprar bollos dulces, si lo hago ubicarlos en un lugar fuera de la vista y lejos de nuestro alcance, especialmente en los momentos en que suelo tener hambre, y además colocar las manzanas en un lugar accesible cuando esto ocurre.

			La creatividad del ser humano en el establecimiento de estrategias volitivas para lidiar con sus instintos y autorregular su conducta es una facultad que no tienen los animales. Disponer de ella no garantiza resistir la tentación de comer los bollos dulces, porque es necesario usarlas y esforzarse en ello, lo que se llama actuar con voluntad. Sin ella los instintos pueden campar a sus anchas y, aunque a veces nos guían bien y preservan nuestra existencia, otras muchas no lo hacen y nos causan problemas en nuestro día a día. Además, dado que tenemos diversos instintos, distintas repúblicas independientes que buscan gobernar sobre un mismo territorio, que es nuestra vida, si no existiera una instancia última que pusiera orden entre ellos sería misión imposible ejercer el gobierno de aquella.

			La concepción adaptativa de la conducta, «tengo hambre ergo busco comida», es reflejo del mecanismo de la homeostasis, un proceso de regulación dirigido a lograr un equilibrio o estabilidad interna que nos permite funcionar bien, sobrevivir en definitiva. Actuamos cuando percibimos amenazas o desafíos a nuestro equilibrio, bienestar o supervivencia, para no perderlo o recuperarlo. La acción es un mecanismo adaptativo: si tengo hambre (amenaza a la supervivencia) busco comida para saciarla (acción adaptativa); si siento miedo ante un tumulto en la calle me alejo de él.

			Buscamos y nos aproximamos a aquello que nos agrada y nos proporciona bienestar y equilibrio, y evitamos lo que nos desagrada, nos produce malestar y amenaza ese equilibrio. Para que este mecanismo adaptativo funcione bien es necesario contar con un estándar o criterio acerca de lo que nos aporta bienestar o malestar, así como un feedback sobre su resultado. Si me como el bollo dulce cuando tengo hambre y esta desaparece (equilibrio), pero me siento mal porque comienzo a pensar en los perjuicios del azúcar para la salud o en las calorías ingeridas (malestar), dispongo de un feedback que me está informando que el bollo dulce no es un buen estándar de bienestar cuando tengo hambre. Si en su lugar lo que empleo para quitar el hambre es la manzana, y no solo aquella desaparece sino que además me siento bien conmigo mismo, la manzana se convierte en un estándar de bienestar en las situaciones en las que se abre mi apetito.

			Aunque los enfoques biológicos hablan de una homeostasis física, orgánica o fisiológica, también puede contemplarse la existencia de una homeostasis psicológica o existencial. Carl Rogers se refería a ella al hablar de la coherencia psicológica, considerándola necesaria para el bienestar psicológico, pues cuando aquella no está presente o se quiebra, emerge el malestar y el sufrimiento. La búsqueda de esa coherencia es también un mecanismo homeostático. No se produce cuando ingiero el bollo dulce y me siento mal por ello, aunque el hambre haya desaparecido, pero sí se da cuando utilizo la manzana para saciar mi apetito. Lo mismo puede suceder cuando recurro al sexo para satisfacer una necesidad de amor o al abuso sobre otros para colmar la falta de seguridad.

			De la misma forma que podemos enfermar o morir cuando estamos sin beber varios días seguidos, podemos caer en una enfermedad o muerte existencial si nuestra vida no se nutre de lo que verdaderamente queremos y valoramos. La incoherencia existencial nos produce inquietud, sensación de inestabilidad, desequilibrio y malestar. Se produce por la presencia de una brecha entre nuestro estándar de bienestar vital o felicidad y lo que estamos realizando y logrando al respecto, es decir, una fisura entre nuestro yo ideal y el que están mostrando nuestras acciones y resultados. Si no tenemos claro el estándar será difícil que podamos llegar a él a través de nuestra conducta y el malestar emergerá, porque actuaremos, trabajaremos, consumiremos sin un sentido.

			Lo mismo sucederá cuando, a pesar de contar con él, nuestras acciones parece que se alejan del mismo. Esto es lo que puede ocurrir cuando nuestros comportamientos responden a instintos e impulsos en lugar de a una meta propia, elegida con conocimiento de causa y que nos sirve de criterio guía para actuar. La experimentación de la incoherencia existencial genera una espiral creciente de malestar, si no somos capaces de interrumpir el comportamiento impulsivo y tomar el control de nuestros actos estableciendo metas conscientes. Cuando el organismo percibe la falta de coherencia, el mecanismo de la homeostasis nos impulsará a buscar cómo recuperarla para lograr el equilibrio y el bienestar. Lo que pasa es que, al no tener estándar de bienestar, no sabe cómo conseguirlo, y seguirá reproduciendo conductas sin norte, sin sentido y sin los resultados deseados.

			Por ejemplo, ante una necesidad de afecto la persona hará algo para encontrarlo y así calmar la inestabilidad o inquietud que su falta le produce. Lo que ocurre es que si lo hacemos impulsivamente y sin pensar qué tipo de afecto deseamos, en qué condiciones, qué nos lo puede satisfacer realmente y qué no, corremos el peligro de llevar a cabo acciones que no sirvan de nada para lograr el afecto que anhelamos. El impulso se mueve por lo inmediato, por la prisa, por lo fácil, y por tanto cualquier estímulo externo que esté cerca y sea accesible de forma rápida se convertirá en objetivo para aplacarlo. Esto es algo que ha sabido captar muy bien Facebook, no solo al crear una red, que según reza su eslogan, «helps you connect and share with the people in your life», te ayuda a conectarte y a compartir con las personas de tu vida, sino también al idear el famoso «me gusta». Si necesitas cariño, atención o compañía ya no tienes que llamar por teléfono a un amigo/a, esperar que te conteste, hablar con él en ese momento, o quedar físicamente para tomar un café, charlar, que te escuche y te cuente de su vida. Facebook te proporciona afecto a raudales, te lo pone al alcance de la mano y en un solo clic. Lo que ya no está tan claro es si la amistad y conexión que vende Facebook sosiegue la verdadera necesidad, aporte bienestar y permita experimentar coherencia psicológica.

			En general, las teorías biológicas sobre la motivación ponen el acento en lo innato y lo genético como factor explicativo de la conducta humana, reduciendo el papel del ambiente a mero productor de estímulos y otorgando poco peso al aprendizaje. El ser humano está determinado por sus instintos, que tienen más fuerza en la generación de conductas que la voluntad, que se ve impotente ante ellos. Los instintos se activan a partir de estímulos externos, lo que implica que quien conoce aquellos y sabe qué estímulos aplicar para despertarlos sabe cómo dirigir la conducta de las personas. Los instintos, precisamente por su carácter impulsivo, son presa fácil para la manipulación y el control externo de la conducta.

			En su libro El enemigo conoce el sistema, Marta Peirano (2020) nos describe lo que podríamos llamar la «industria de los instintos» o la «industria de los sentidos». Hay cuatro empresas en el mundo9 que producen los olores y sabores de todas las cosas que compramos. Todas ellas apelan a nuestros instintos, a nuestro cerebro más primitivo para, a través de los olores y los sabores, activar recuerdos de la infancia que generan emociones placenteras y nos impulsan a comprar los objetos que huelen y saben a ellas. Comprando esos objetos estamos comprando las emociones agradables de la infancia, estamos volviendo a ella por momentos, comprando amor, comprando tranquilidad, comprando seguridad. Esto es al menos lo que cree nuestro cerebro inconsciente por un momento, haciéndole sentir cierta coherencia psicológica o bienestar. La realidad es otra: después de la compra seguirá igual de insegura, intranquila y sin afecto, y por eso necesitará volver a comprar.

			Nos hacen creer que la fuerza del impulso es tan grande que nuestra voluntad poco puede hacer para pararlo y cuestionar sus intenciones, así como su utilidad para nuestra vida, nuestro bienestar y equilibrio. Aunque Aristóteles advirtió que «no hay nada en nuestra inteligencia que no haya llegado a ella por medio de los sentidos», porque son la puerta de acceso a nuestra mente, a nuestro mundo interno y, especialmente, a nuestras emociones, también dijo que la voluntad tenía el poder de guiar adecuadamente los deseos hacia el logro del fin, aunque no siempre lo consiguiera. Quizá la psicología se olvidó de la voluntad, y esto nos ha llevado a obviar que sigue estando a nuestra disposición para usarla y gobernar nuestros impulsos. Sin ella corremos el peligro de convertirnos en un «yo controlado por los instintos», en un yo controlado por el sistema de producción de estímulos que los disparan.

			El instinto es una disposición que compartimos con los animales; por tanto, es un vínculo que nos une con ellos, algo de vital importancia para las ideas evolutivas que defendía Darwin. Ahora bien, que lo compartamos no significa que animales y personas seamos y funcionemos igual, ni que los instintos sean la única causa explicativa del comportamiento humano. Que los animales se muevan por instintos no significa que los humanos se muevan solo, siempre o preferentemente, por ellos. Esto nos debería hacer reflexionar sobre la postura a adoptar frente a la ingeniería económica de los instintos, sopesar si queremos ser animales enjaulados en ella o seres que controlan cuándo usarla, y cuándo no, a su favor y en su beneficio. De la misma forma que Facebook nos lo pone fácil para calmar nuestras ansias de afecto y vínculo, para saber qué pasa en el mundo de mis amigos, utilizando la ingeniería motivacional para diseñar su plataforma y sus algoritmos, nosotros podemos usar nuestra ingeniería volitiva para ponérselo difícil a Facebook.

			Podemos adoptar conductas que nos permitan no estar esclavizados a las redes sociales y formar parte de su laboratorio experimental del comportamiento humano. Algunas de las estrategias a emplear pueden ser: desactivar sus notificaciones para no escucharlas ni verlas y que se desate el impulso de entrar, no tener el icono en el móvil o desplazarlo a la última pantalla, restringir su uso a determinados horarios utilizando las funcionalidades que los dispositivos tienen para ello… Fórmulas hay muchas, y a cada persona le funcionarán mejor unas que otras, pero sin la voluntad de ponerlas en juego difícilmente servirán para algo. Por algo decía Tucídides «hay que escoger entre ser libre y descansar», porque la libertad supone voluntad y esfuerzo.

			El peligro de las tesis que muestran al ser humano como una criatura movida por instintos, que están determinados y programados genéticamente y dejan poco margen de maniobra para controlarlos o inhibirlos, es que suelen dar pie a una relajación de la responsabilidad individual y a una idea de libertad sin responsabilidad. Creemos que ser libres es dejarnos llevar, despreocuparnos de las normas y de cumplir con lo que está bien o lo que se debe, guiándonos tan solo por el corazón y la emoción. Sin embargo, todo ello nos lleva a actuar sin norte, sin una dirección elegida conscientemente por nosotros, porque realmente estamos siendo manipulados por estímulos externos perfectamente diseñados para ello. Además, llegamos a pensar que, como no podemos resistirnos a los instintos, porque es algo innato y natural, no somos responsables de nuestros actos, porque no podemos hacer otra cosa distinta: los instintos mandan y no pueden ser reprimidos. Todas estas creencias desembocan, por ejemplo, en la justificación de conductas sexuales agresivas, argumentando que la forma en la que se viste una mujer provoca determinados comportamientos en los hombres, porque son naturalmente más promiscuos o su instinto sexual es más fuerte y no se pueden controlar ante el estímulo.

			El razonamiento que está detrás de estos argumentos se basa en la idea del funcionamiento instintivo del comportamiento humano: un estímulo externo (cómo va vestida una mujer) activa un instinto sexual que da lugar a un impulso y a una respuesta automática de apropiación violenta (porque no hay otra posibilidad) del objetivo que satisface el instinto (la posesión sexual de la mujer). Todo ello es casi tanto como decir que las mujeres motivan con sus acciones la conducta sexual violenta de los hombres. Bajo estas concepciones se está negando la capacidad humana de inhibir los impulsos, de responder adecuadamente a la situación, de buscar otras alternativas de satisfacción del deseo sexual que no menoscaben la dignidad de las personas ni atenten contra sus derechos y su libertad.

			Se está negando al ser humano la posibilidad de comportarse como tal, utilizando el pensamiento, la autorregulación emocional, la elección y la decisión, es decir, su inteligencia guiada por la voluntad. Se está convirtiendo a la persona en un animal movido por instintos e impulsos irreprimibles y, por tanto, carente de responsabilidad personal, porque la responsabilidad se imputa al estímulo externo que incitó el comportamiento o a nuestra naturaleza instintiva irreprimible. De ahí a responsabilizar a las mujeres de ser violadas porque van vestidas de una determinada forma, salen de noche, beben y otros múltiples motivos hay una línea muy delgada, que lamentablemente muchos cruzan sin pudor. Cuando el motivo de la conducta (agresión sexual) se pone fuera (la forma de vestir de la mujer) en lugar de dentro de quien la ejecuta (voluntad) la responsabilidad también se traslada fuera.

			Es verdad, como dice Damasio (2018), que muchas de las decisiones que tomamos están basadas en criterios enraizados en nuestros instintos biológicos y que muchas veces estos mecanismos nos ayudan a sobrevivir. Pero también, como recuerda Eric Kandel (2000), premio Nóbel de medicina, que los estados instintivos son solamente un subtipo, el más simple y elemental, de los estados de motivación que dirigen la conducta, pues también las aspiraciones personales y/o sociales nos mueven a actuar. Por tanto, nuestra adaptación al entorno puede ser instintiva y automática, pero también consciente y deliberada, regulada por mecanismos que escapan a nuestro control o autorregulada basándose en estrategias que nosotros mismos creamos y dominamos. Somos más que instintos independientes y fuera de control. De nosotros depende ser elementales o aspiracionales, un «yo controlado» o un «yo que controla», animales o humanos.

			
1.2.2. Enfoque conductual: un ser humano condicionado por estímulos que programan nuestra conducta

			Cuando entregamos nuestras mentes y nuestra responsabilidad, entregamos nuestras vidas.

			DAVID ICKE

			A partir de la primera década del siglo XX el enfoque biológico de la motivación, y el papel del instinto en ella, comienzan a compartir escenario con las tesis conductistas, que se convierten en la corriente dominante hasta mediados del siglo pasado aproximadamente.

			Entre medias de ambos planteamientos nos encontramos con la corriente del psicoanálisis iniciada por Sigmund Freud, que también defiende la fuerza motivadora de los instintos, si bien como algo psíquico, más que biológico. Freud, más que de instinto, habla de impulso, aludiendo a la energía que se genera a partir de la experimentación de una necesidad en nuestro inconsciente, que nos lleva a actuar para satisfacerla: cuando tengo sed, se activa una fuerza dentro de mí que impulsa la búsqueda de algo que la sacie. Lo mismo puede ocurrir con necesidades de tipo psíquico, como «me siento solo y necesito afecto y compañía», impulsando llamar a alguien para hablar y sentirme acompañado. Para Freud el impulso no es el motivo, sino la necesidad que lo origina. De esta forma, el mecanismo de la conducta humana sería de forma esquemática el siguiente: siento la necesidad, se activa una energía-impulso y se genera una respuesta-conducta.

			[image: ]

			Figura 1.2. Esquema relativo al enfoque psicoanalítico de la motivación.

			La direccionalidad del impulso, de modo genérico, es buscar el placer y evitar el dolor, un determinismo hedónico y adaptativo presente también en los enfoques biológicos. La neurociencia aporta evidencias de este funcionamiento al describir cómo operan el núcleo accumbens y la amígdala. Así, se ha atribuido a los circuitos asociados a esta última un rol especializado, aunque no exclusivo, en la evitación del dolor o el daño a nuestra supervivencia (Ernst, Pine y Hardin, 2006). Podría decirse que una mayor activación de la amígdala nos predispone a la evitación del estímulo que consideramos una amenaza, porque nos producirá dolor, y una mayor activación del núcleo accumbens nos inclina a la aproximación o búsqueda de la recompensa, que nos aportará placer. Actualmente también se considera que la amígdala tiene un doble rol: apetitivo y evitativo, porque también está implicada en el aprendizaje a través de recompensas, aunque el rol de los procesos aversivos parece ser dominante (Ernst, Pine y Hardin, 2006).

			En Freud, el impulso que da inicio al proceso motivacional está vinculado con la satisfacción de necesidades básicas, biológicas e instintivas, que luego se transforman en necesidades psicológicas, según las circunstancias personales y ambientales de cada persona. Por tanto, los motivos para la acción siguen siendo internos, si bien no solo de carácter instintivo e innato, sino también fruto de una elaboración psicológica en la que el medio externo influye. El psicoanálisis otorga gran importancia a la vida psíquica interna como fuente de explicación de la conducta, aunque excesivamente centrada en los procesos inconscientes, sin tener en cuenta el potencial regulador de la personalidad, es decir, del concurso de nuestra consciencia y nuestra voluntad. Presentarnos como seres inconscientes o dominados por fuerzas desconocidas y profundas impide conocer la otra cara de la moneda: el poder de la consciencia para dirigir nuestra vida a través de la voluntad. «Solo soy capaz de controlar aquello de lo que soy consciente. Pero aquello de lo que no soy consciente me controla a mí» (Whitmore, 2003). Por tanto, quien controla el inconsciente controla la conducta, y para hacerlo un camino es dificultar el uso de nuestra consciencia, anularla el mayor tiempo posible.

			Quien conoce las necesidades humanas y sabe cómo manejarlas puede hacerse con el control de nuestras acciones. Y no es tan difícil, porque son universales: seguridad, afecto o vínculo, competencia, autonomía, autoestima, pertenencia… Facebook ha creado un modelo de negocio multimillonario cuyo principal activo no es la tecnología, sino la necesidad humana de ser aceptados, de estar conectados y vinculados a otros, de pertenecer a un grupo o comunidad, de no quedarse fuera y atrás de lo que pasa o lo que se dice en ella, sintiéndolo a cada instante, en cada me gusta, en cada comentario, en cada noticia que irrumpe en el muro, en cada publicación compartida y aplaudida. Un activo inagotable y que no se amortiza por el uso, pues el mayor temor del ser humano, como señala Erich Fromm (2018), es la soledad, en el sentido de separatividad, y la pertenencia a comunidades y grupos es la forma de huir de dicho temor. Facebook lo sabe y nos lo pone fácil: conexión inmediata, continua, amigos a borbotones, sin esfuerzo pero con explosión de emocionalidad. Maximización del placer, ¡qué más se puede pedir!

			El sistema económico está basado en la explotación de la necesidad de ser competentes, la famosa competitividad, que nos impulsa día tras día a trabajar más y más para demostrar que producimos, que rendimos, que podemos hacer más, que valemos como activo o recurso, es decir, que somos competentes y útiles para el mercado. Además, estar continuamente enganchados al trabajo también nos ayuda a sentir que somos parte de algo y reduce nuestro temor a la soledad (Fromm, 2018). Sabiamente dijo Hannah Arendt (2018) que «la libertad de ser libres no significa ser libre solo del temor, sino también de la necesidad». Las necesidades nos pueden llegar a esclavizar, si no somos conscientes de ellas y de cómo se manipulan desde afuera, porque tienen un componente emocional e inconsciente, que es la parte más débil de nuestra humanidad y más susceptible de caer en manos del poder externo. También podemos reconocerlas y gestionarlas a voluntad, manteniendo el control de nuestra vida, al menos el mayor tiempo posible.

			Las necesidades humanas han estado en el centro de la motivación para muchas teorías psicológicas10, si bien para algunos autores, como Woodworth (1958), hay conductas que no se derivan de ellas sino de la existencia de incentivos externos que la persona convierte en objetivos. Ello da pie a pensar que las necesidades pueden crearse externamente sabiendo cómo manejar los instintos con los estímulos e incentivos adecuados. A partir de este argumento comienza a plantearse que el motivo para iniciar una conducta puede deberse a factores externos y no solo a factores internos, como los instintos y las necesidades. Este nuevo matiz es importante porque los instintos, al ser innatos, son los que son, no se pueden cambiar, producir o crear, aunque sí dirigir. Ahora bien, las necesidades sí son susceptibles de engendrarse artificialmente; de hecho, cada cultura tiene las suyas propias, que cambian con el tiempo al albur de las ideologías o los intereses de quienes ostentan el poder. Estas necesidades son la materia prima de la ingeniería motivacional, que utiliza como herramientas el marketing, la publicidad, la propaganda o el neuromarketing para producirlas. Con la posibilidad de producir externamente motivos para impulsar acciones se abre la puerta del «outsourcing motivacional»: comienza la externalización y subcontratación de la motivación, el bienestar, la felicidad y la toma de decisiones y, en paralelo, la falta de control y la ausencia de responsabilidad individual en todo ello.

			La corriente que pone lo externo en el centro de la motivación es el conductismo, que otorga al ambiente y al aprendizaje un papel predominante en la explicación del comportamiento humano. La idea principal en torno a la que gira es que los estímulos externos actúan como incentivos o motivos activadores de la conducta, es decir, impulsan nuestras acciones. Además, a partir de los resultados de estas aprendemos a repetir las conductas de búsqueda de estímulos que nos producen resultados positivos y a evitar aquellas cuyos resultados han sido negativos. Dentro de este marco de pensamiento emerge el paradigma del «estímulo-respuesta», cuyos máximos exponentes son las teorías de Pávlov y Skinner y sus famosos experimentos con perros y ratas, respectivamente.

			El conductismo es el reino del incentivo, de la conducta incentivada desde afuera. Su papel es clave en el proceso motivacional, es el motor de nuestra conducta, el motivo para la acción. Cuando estamos ante la presencia de «algo»11 que consideramos un incentivo, genera en nosotros una energía que nos mueve a ir hacia él. Si me ofrecen un puesto directivo a nivel europeo para que no me marche de la compañía y me quedo en ella, es porque ese puesto representa un mayor estatus social, más poder, más ingresos, y todo ello tiene valor para mí. Percibimos y atribuimos a «ese algo» o incentivo determinadas características, propiedades, atributos, valor o significado que nos agrada, lo cual despierta emociones que nos activan a ir a por ello para disfrutar del placer/recompensa que supone tenerlo. Entro una y otra vez en Facebook por el incentivo de ver cuántos me gustas tengo en mi última publicación o comentario. La necesidad sigue siendo el afecto, pero la red social citada ha descubierto el incentivo perfecto para engancharnos a su satisfacción. El famoso «like» es un sustituto muy hábil del reconocimiento, que es un sucedáneo del afecto.

			Los incentivos tienen un carácter aprendido. Para considerarlos como tal, es decir, con poder de atracción para movernos a actuar, es necesario haber experimentado previamente su valor, de forma activa o a través de otros por influencia social. Por ejemplo, el dinero es un incentivo porque hemos aprendido que con él se compran bienes que nos agradan, que necesitamos, que nos ayudan a adquirir un estatus, nos dan seguridad o nos hacen sentirnos reconocidos y valorados. El teletrabajo se considera, desde hace años, un incentivo, porque se ha experimentado el beneficio que aporta para mejorar la conciliación de la vida personal y profesional. Quizá tras este año de pandemia deje de serlo, porque comencemos a ver también sus desventajas y añoremos los beneficios de trabajar en la oficina. El incentivo es el reclamo, el mensajero que nos muestra la recompensa de la que vamos a disfrutar si vamos en su búsqueda; es la vía para la satisfacción de nuestras necesidades, la palanca de acceso al placer. Ello se explica porque tener dinero nos aporta sensación de seguridad, de poder, de estatus, de reconocimiento e, incluso, de felicidad. Porque, aunque el refrán popular diga que «el dinero no compra la felicidad», el consumo desenfrenado que llena nuestras vidas parece reflejar todo lo contrario.

			Lo que ocurre con los incentivos es que nos llevan a un actuar condicionado por algo externo, en lugar de a comportamientos basados en una norma o recompensa interna. Este proceder comienza a ser un hábito desde muy pequeños: no se estudia para saber, por el gusto de aprender, para crecer como persona, sino que se hace para aprobar, porque además se les recompensa por ello con la «PlayStation», el móvil, el iPad, etc. Más adelante el patrón se repite: no se realiza un esfuerzo para completar un buen trabajo por el placer de hacerlo bien, de superarnos, de sentirnos orgullosos por ello, sino porque me otorgan un bono, un plus o me lo reconocen públicamente. De esta forma nos deshabituamos al placer del hacer movidos por un valor intrínseco, por la satisfacción personal de aprender, de superarnos, de lograr una meta propia y elegida y nos habituamos a un placer que depende enteramente de recompensas externas. Ya no sabemos disfrutar del placer de la autorrecompensa y por eso vivimos en función de las recompensas externas, pues no sabemos ser felices más que comprándolas o consumiéndolas. En paralelo se ha creado todo un negocio que nos las suministra a cambio de nuestro dinero, nuestros datos y nuestra intimidad. Vivimos bajo imperativos condicionales, condicionantes y condicionados, en lugar de vivir bajo nuestro propio mandamiento, basándose en una norma interna con la que autorregular nuestra conducta y que evite que seamos controlados.

			Estamos rodeados de palancas que nos condicionan, como las descritas por Skinner en sus conocidos experimentos con ratas, allá por los años 40 del siglo pasado. En ellos nos muestra cómo cuando la rata introducida en la caja, que hacía las veces de laboratorio experimental, descubría por casualidad que al tirar de la palanca que había en ella se abría un conducto a través del cual recibía comida, no podía dejar de tirar de la palanca, aunque después de muchos intentos satisfactorios la pauta hubiera cambiado y al tirar de la palanca no siempre recibiera comida. En el cerebro de la rata se había instaurado un patrón: si tiro (acción) de la palanca (incentivo) consigo comida (recompensa); es el famoso condicionamiento operante. La rata había adquirido un hábito: tirar de la palanca para adquirir comida, que repetía una y otra vez, a pesar de que a partir de un cierto momento ya no obtenía la recompensa, es decir, la acción de tirar de la palanca había dejado de ser satisfactoria para lograr comida.

			Lo que descubrió Skinner con este comportamiento del roedor es que la falta de recompensa no desactivaba la conducta, pues esta seguía condicionada (motivada) por el resultado inicialmente satisfactorio de la misma. Todo ello le hizo llegar a la siguiente conclusión: una vez experimentado el placer de obtener comida, repetidamente varias veces tirando de la palanca, la rata asociaba el placer (recompensa) a tirar de la palanca (acción), no a recibir la comida (resultado). Por eso la rata seguía tirando una y otra vez de la palanca, aunque no obtuviera la recompensa, porque además no hacerlo le producía dolor, angustia y ansiedad, ya que implicaba perder la posibilidad de acceso al placer. Lo que inicialmente era un hábito con efectos positivos para la rata, accionar la palanca y obtener comida, se acabó convirtiendo en una adicción: mover la palanca con independencia de su resultado. ¿Cuántas palancas estamos accionando en nuestro día a día, sin darnos cuenta de que ya no aportan ninguna satisfacción y nos están privando de disfrutar de cosas mejores? Dirige la mirada a tu dedo índice y pregúntale cuánto tiempo ha estado deslizándose hoy por la pantalla del móvil visitando el icono del WhatsApp, del correo electrónico, de las redes sociales, del navegador y otras apps; ahí están algunas de las palancas que están debilitando tu voluntad, comprometiendo tu felicidad y limitando tu libertad.

			Intrigado por los resultados de su experimento, Skinner siguió añadiendo variantes al mismo: cambió la palanca de sitio en la caja, cambió a la rata de caja, e incluso modificó el premio por un castigo, pues la rata al activar la palanca en lugar de ganar comida comenzó a experimentar una descarga eléctrica. Sin embargo, la rata seguía tirando de la palanca, pasara lo que pasara o aunque cambiaran las circunstancias, es decir, actuaba sin pararse a evaluar lo que realmente estaba pasando como consecuencia de su acción. Así pues, no estaba utilizando el feedback de la experiencia presente para guiar su comportamiento futuro «accionar la palanca no me da comida y me está infligiendo dolor por la descarga eléctrica», sino que seguía usando el feedback de la experiencia pasada, el placer experimentado cuando tiró inicialmente de la palanca y conseguía comida. ¿Por qué persistimos en determinados comportamientos, que en un principio nos aportaron satisfacción pero ya no la proporcionan? ¿Por qué nos comportamos como las ratitas de Skinner?

			Muchos años más tarde, investigadores del M.I.T., Instituto Tecnológico de Massachusetts, descubrieron la explicación de estas conductas referidas al comportamiento cerebral. Cuando nos enfrentamos a algo nuevo, nuestra actividad cerebral consciente es máxima durante todo el proceso de ejecución de la conducta y aprendizaje. La rata al inicio ponía su máxima atención en cada una de las fases del proceso: ver la palanca, tirar de ella, ver cómo caía la comida, comérsela y experimentar el placer de ello. A medida que iba repitiendo una y otra vez el proceso, que ya tenía aprendido, su atención solo se centraba en ver la palanca, y todo lo que ocurría por el medio escapaba de ella, pues lo hacía en piloto automático. Esto explica por qué repetimos una y otra vez acciones a pesar de que su resultado no es satisfactorio. Cuando nos habituamos a hacer algo desconectamos nuestra atención y nuestra consciencia de todo lo que pasa a partir del estímulo desencadenante. Al no ser conscientes del resto del proceso, no disponemos de feedback para evaluar qué está pasando realmente con nuestras acciones presentes. En parte esto ocurre porque, al estar condicionado nuestro cerebro por el patrón mentalmente creado al inicio, estímulo-acción-recompensa-placer, o lo que es lo mismo palanca (estímulo)-comida (respuesta), operamos basándose en él. Nuestro cerebro asocia al estímulo (palanca) la obtención de placer (anticipación de la recompensa), se activa el núcleo accumbens, se genera dopamina y con ella el impulso para actuar (tirar la palanca). Por eso el estímulo se convierte en un incentivo de la acción. De todo este mecanismo que está operando a sus anchas e independientemente de nuestra voluntad, ni nos enteramos.

			Nos volvemos incompetentes inconscientes con más facilidad de la que creemos. Hoy en día nuestras palancas son el icono de Twitter, WhatsApp, Facebook, LinkedIn…, y nosotros ratas deambulando horas y horas por esas cajas negras. No le damos importancia a estos comportamientos automatizados y, sin embargo, nos roban mucho tiempo y energía mental en el día a día, debilitando nuestra voluntad. Esto ocasiona que operamos más tiempo en modo inconsciente, y en este estado nuestra mente es más débil y sugestionable, plenamente receptiva para ser programada por un agente externo (Baños, 2020), a través de la propaganda, la publicidad o las noticias falsas, sesgadas o poco rigurosas.

			En base a sus experimentos, Skinner introduce los conceptos de castigo y recompensa como reforzadores de la conducta: el aprendizaje de una respuesta dependerá de las consecuencias agradables o desagradables de la misma, que actuarán como refuerzo de dicha conducta. Si son agradables aprenderé a repetir esa conducta, y si son desagradables a evitarlas. Eso sí, conviene recordar que el aprendizaje queda muy marcado en las primeras experiencias, como vimos en el experimento de la rata: para esta, tirar de la palanca era obtener comida, aunque luego no fuera así. Por tanto, si mis primeras experiencias fueron positivas repetiré la conducta y si fueron negativas la evitaré, con independencia de que este resultado cambie en el transcurso del tiempo, como le ocurrió a la rata. La explicación es que nos habituamos, dejamos de poner consciencia en la experiencia presente y real, y nuestro feedback no se basa en ella sino en la mental y pasada. La calidad de nuestra retroalimentación se ve comprometida, y con ella nuestra posibilidad de mejora.

			Quizá te recuerdes, o reconozcas a otros, en situaciones en las que hablar en público genera un huracán emocional: vergüenza, miedo, dudas, temor a hacer el ridículo, unido a pensamientos del tiempo «no les va a gustar lo que digo», «me voy a bloquear y no voy a saber qué decir», «se me va a notar que estoy inseguro», etc. Si indagamos en el feedback, es decir, en qué se basan para experimentar todas esas emociones y pensamientos, podemos llegar a descubrir que todo ello se remonta a un día en una clase de secundaria donde salió a la pizarra y los compañeros/as o el profesor/a se rieron de él, le criticaron, se mofaron, y se sintió mal, avergonzado, se paralizó y no pudo seguir exponiendo. Las emociones intensas vividas en las primeras experiencias se convierten inconscientemente en un patrón mental que afecta a nuestras situaciones presentes y futuras, limitando nuestro crecimiento.

			Para Skinner, todas las conductas del ser humano estaban condicionadas (motivadas) por un aprendizaje previo basado en la recompensa o el castigo. La clave para dirigir la conducta es poner delante de la persona el desencadenante apropiado, léase incentivo, causa, aliciente o estímulo para incitar la respuesta deseada. Ahora bien, parece ser que cuando se aprende una conducta basándose en un reforzador positivo o recompensa, cambiarla a través de utilizar un reforzador negativo o castigo no funciona igual. Al igual que le ocurrió a la rata con las descargas eléctricas, que no aprendió a dejar de tirar de la palanca de la misma forma que aprendió a tirar de ella, asimismo nosotros no somos capaces de dejar de pulsar el icono de las redes sociales aunque todo lo que pasa después de hacerlo ya no nos produzca tanto placer o tan buenos resultados como las primeras experiencias de interacción en ellas. La explicación también la tiene nuestro cerebro, pues la recompensa nos produce una descarga de dopamina, y a partir de ahí la palanca (el incentivo o estímulo) es nuestro chute diario de dopamina. Cuánto más le damos a la palanca, más dopamina. Ahora nuestra dopamina son los likes, retweets, followers, etc.

			Incentivo más refuerzo son la clave para motivarnos, una fórmula ampliamente utilizada en el mundo de la empresa desde la segunda mitad del siglo pasado. Se considera que su origen empresarial se debe a Frederick Taylor, como fórmula para mejorar la productividad y la producción en masa. La popular imagen del burro con el palo o la zanahoria es un claro reflejo del sistema incentivo-refuerzo. El castigo (los palos al burro) se utiliza para disminuir la probabilidad de realizar una conducta concreta (que el burro se parará), y el premio (la zanahoria) para aumentar la probabilidad de que se produzca (que el burro se mueva). Aunque esto nos parezca del siglo pasado, y que ya no se utiliza como sistema para mover a las personas, basta con escuchar los discursos de las campañas electorales de cualquier país para ver que este mecanismo sigue vivo. Hoy los palos son el discurso del miedo y las zanahorias el mensaje de la salvación.

			En el mundo de la empresa también existe este mensaje implícito del miedo y la salvación: si no trabajas catorce horas diarias, si no te adaptas al teletrabajo, si no cambias y aprendes la millonésima nueva competencia profesional, el nuevo y disruptivo estilo de liderazgo, no rendirás lo suficiente, y si no lo consigues no eres bueno y tu trabajo corre peligro: te quedas fuera del mercado, fuera del paraíso. Pero no te preocupes, nosotros te salvamos, te motivamos para que puedas trabajar más y aguantar, te reconocemos, te diseñamos los espacios para que creas que estás en un parque de atracciones, te pagamos charlas motivacionales, cursos de alto impacto, experiencias de gamificación, outdoor training, programas de mindfulness y hasta un salario emocional.

			Para completar el círculo, en nuestro tiempo de ocio y descanso, si es que existe todavía, los iconos de las diferentes apps y redes sociales en el móvil son el incentivo perfecto para lograr sentirnos parte de una comunidad de amigos, colegas o personas que nos demuestran su afecto a través del me gusta, o su reconocimiento con un comentario positivo, que actúa como reforzador. No hay más que darse un paseo por ellas para ver cómo las palabras «crack», «brillante», «único» o «espectacular» inundan nuestra vista. Dosis de dopamina lingüística a raudales: simple y aterrador al mismo tiempo. También en ellas está presente el mensaje encubierto del miedo y la esperanza: si no estás te quedas fuera, solo y abandonado, pero no te preocupes, porque nosotros te salvamos de la soledad con solo un clic. Como cita Marta Peirano (2020), si Skinner hoy estuviera vivo trabajaría para Facebook, Google o Amazon, y tendría tres mil millones de ratones humanos con los que experimentar.

			Los reforzadores son más o menos complejos y elaborados, según estén relacionados con la satisfacción de necesidades básicas o psicológicas, pues las primeras son más fáciles de cubrir que las segundas. El hambre se sacia con comida, aunque también se puede incentivar el consumo de determinado tipo de alimentos, como ocurre con la comida rápida, e, incluso, impulsar su ingesta sin hambre. Sin embargo, otros reforzadores no operan de forma tan sencilla y, además, su uso puede enganchar, a quienes los suministran y a quienes los reciben, a una producción masiva sin retorno. Estoy pensando en el famoso reconocimiento positivo: una vez lo das, quien lo recibe cada vez lo quiere y demanda con más frecuencia. Si no lo proporcionas pasas de ser el compañero/a o líder/a más maravilloso del mundo a ser el más desagradable, además de que las personas parecen no saber ya funcionar sin él.

			Hasta tal punto nos hemos vuelto adictos a él, que mi sensación es que en las redes sociales se está produciendo una segunda fiebre del oro, solo que esta vez las pepitas no son el mineral dorado, sino los halagos. Estamos sufriendo una migración en masa y apresurada a zonas virtuales, motivada por el descubrimiento del halago fácil, la caricia virtual, la atención emocional y la notoriedad, aunque sea en forma de crítica descarnada. Y digo migración porque la gente ya no vive en la realidad: es imposible mantener una conversación sin que el otro esté pegado al móvil; vas a los restaurantes y la gente no conversa, no se mira, porque cada uno está pegado a la pantalla de su móvil; en los cursos de formación los participantes se pasan una tercera parte del tiempo, como mínimo, siendo generosa, más atentos al teléfono que a lo que está ocurriendo en el aula virtual o física.

			Aunque Skinner ya no viva, el conductismo no está muerto, pues ha dejado tras de sí un gran legado para los fans de la modificación de conductas a través de condicionamientos en forma de estímulos, refuerzos o incentivos. Unos followers que ahora no solo cuentan con los conocimientos de la psicología, sino también con los de la neurología, la inteligencia artificial y la tecnología. El documental de Netflix El dilema de las redes sociales nos muestra una ciencia emergente que se conoce como tecnología persuasiva12, una simbiosis entre técnicas de influencia, motivación, cambio de comportamiento y tecnología informática. Su objetivo es el diseño, la investigación y el análisis de programas de productos informáticos interactivos (web, software de escritorio, dispositivos especializados, etc.) creados con el propósito de cambiar las actitudes o comportamientos de las personas. Se supone que para mejorar sus hábitos, pero la realidad es que también sirve para volvernos adictos a otros muchos, con los que ganan grandes fortunas unas pocas compañías.

			[image: ]

			Figura 1.3. Esquema relativo al enfoque conductista de la motivación.

			El aprendizaje de conductas a partir de factores externos no termina con las tesis de Skinner. Albert Bandura, considerado el psicólogo más importante del siglo XX, ha tenido una influencia decisiva en la transición entre el conductismo y la psicología cognitiva, con su teoría del aprendizaje observacional. El citado autor sostiene que muchas de las conductas que llevamos a cabo las hemos aprendido observando a otros. De esta forma el comportamiento de otros se convierte en un estímulo ambiental que nos mueve a actuar como ellos. No solo aprendemos activamente, mediante ensayo y error, sino también a través de la imitación de modelos.

			El mecanismo funciona de la siguiente forma: cuando contemplamos cómo otros actúan, construimos una representación mental sobre su comportamiento y sus resultados, que utilizamos como información o referencia para llevar a cabo conductas similares, así como para anticipar las posibles consecuencias de las acciones que hemos proyectado ejecutar, comparándolas con los modelos observados. De esta forma podemos valorar si llevamos a cabo lo que teníamos pensado o lo ajustamos al modelo, basándose en lo que resulte más efectivo para el logro del objetivo en curso. Por ejemplo, si quiero aprender a cerrar ventas de manera eficaz puedo examinar cómo lo hacen vendedores expertos con resultados exitosos. Así podré incorporar lo que ellos hacen en mis acciones comerciales, según lo que he percibido que resulta exitoso para cerrar una venta.

			Para Bandura (1999), el aprendizaje a través de modelos actúa como un «refuerzo vicario»: cuando una persona percibe que otra de condiciones parecidas ha sido capaz de realizar aquello que está planteándose llevar a cabo, considera más posible conseguirlo y, por tanto, es más probable que lo intente y persevere en ello. Numerosos autores, además del propio Bandura, defienden los efectos informativos, motivacionales y emocionales de los modelos y referentes. Ello revela la importancia de contar con modelos adecuados, porque las conductas que ejemplifican son las que más fácilmente se pueden instaurar, dado que el mecanismo de la imitación no siempre se produce de manera consciente, reflexiva y crítica. No es lo mismo disponer de referentes de pensamiento, conversación y debate, como los que existían en el programa de televisión española La Clave, conducido por José Luis Balbín allá por los años 1976 a 1985, que con los que contamos hoy en las diversas cadenas y programas que se dedican a comentar la actualidad. El resultado es fácilmente comprobable, solo hay que darse una vuelta por las redes sociales o las conversaciones en la calle o en la oficina para ver el nivel de vocabulario, comunicación y pensamiento que manejamos.

			A lo anterior hay que añadir que, actualmente, el aprendizaje por modelos de comportamiento se ha sustituido por una estrategia motivacional a través de modelos de éxito. Los referentes se seleccionan más por sus cargos, poder, popularidad, resultados numéricos, triunfos y fama, que por la aportación o contribución de sus acciones a las personas o la sociedad, sin tener en cuenta además cómo han logrado sus éxitos, cómo han sido sus comportamientos y qué valores transmiten con ello. Todos estaremos de acuerdo, salvo quizá los argentinos, que como referencia no es lo mismo Nadal que Maradona, aunque ambos hayan tenido éxito y hayan sido y sean número uno en sus respectivos ámbitos profesionales. Nadal es un modelo de éxito y comportamiento. Maradona, de éxito futbolístico seguramente, personal y social difícilmente, y como modelo de conducta para otros más bien todo lo contrario.

			La diferencia entre fijarnos en modelos de comportamiento o de éxito tiene consecuencias a nivel motivacional. Una de ellas es que si nos focalizamos en los segundos, nuestra motivación estará más basada en la recompensa y lo externo, es decir, queremos ser como otros en función de lo que logran, lo que obtienen, para disfrutar de sus mismas recompensas y resultados, en lugar de desearlo porque realizan un buen trabajo, se esfuerzan o son un ejemplo de comportamiento ético y excelente y de valores solidarios. Además, tampoco nos servirán de fuente de aprendizaje, porque lo que nos hace mejorar es comprender cuáles son los comportamientos que llevan a uno u otro resultado.

			Contar con referentes adecuados tiene un valor incalculable en el desarrollo de una persona y una sociedad. Según Joseph Nuttin (1982), psicólogo francés que ha estudiado en profundidad el desarrollo, la conducta y el dinamismo de la motivación humana, la falta de un modelo de referencia es tan desastrosa en el aspecto psicológico del autodesarrollo como la falta de cuidado y protección en el terreno afectivo. Según el sociólogo Anthony Giddens (2007), Premio Príncipe de Asturias, la figura del consejero senior o mentor es una de los roles asociados que más impacto positivo tienen en la mejora de la identidad personal, social y cultural de un país. Estos beneficios, a nivel personal y social, están siendo cercenados a través de la fabricación de modelos basados en el éxito superficial y fácil, que proliferan en la televisión, los medios de comunicación, las revistas y las redes sociales.

			Se incentivan y refuerzan determinadas figuras como los influencers, instagramers, youtubers, futbolistas, gurús, tronistas, tertulianos, participantes en reality show, empresarios de éxito fulgurante13 y speakers motivacionales, porque generan tráfico en internet y en las plataformas digitales, audiencias e ingresos publicitarios. Los ejemplos de éxito son un negocio; es más, se han convertido en un modelo de negocio, que motiva a muchos jóvenes a ser como ellos y a restar importancia a su preparación académica y vital. Todo ello resulta más peligroso, si cabe, cuando su ascenso al estatus de referentes se produce a golpe de algoritmo. Precisamente para evitar este efecto perverso de los modelos de éxito, fabricados para mover a las personas en la dirección de los intereses industriales y comerciales de algunos, llevo años promoviendo la figura del mentor como guía del desarrollo excelente, como nuevo agente educativo14, como figura que promueva un aprendizaje reflexivo y crítico y no una mera imitación acrítica.

			Durante siglos, como apunta Fernando Savater (2017), las dos principales fuentes pedagógicas fueron los libros y las lecciones orales dosificadas sabiamente, de donde se extraían los modelos de conducta e interpretación del mundo. Hoy leemos menos porque requiere más esfuerzo que ver la televisión, Netflix, YouTube o estar en las redes sociales, que difunden información sin filtro a pesar de que las mentes infantiles, y no tan infantiles, no están preparadas para asimilarlas. La televisión ofrece modos de vida, ejemplos y contraejemplos, que muchas veces no responden a la realidad de la mayoría y carecen de la madurez necesaria para ser referentes y guías de comportamiento. Sin embargo, esos modelos tienen la capacidad de despertar nuestro deseo de ser como ellos, nos motivan a convertirnos en ellos, y la necesidad de identificación es muy poderosa, especialmente en los más jóvenes, cuando se está forjando la identidad personal. Muchos se convierten en referentes a través de las pantallas del televisor, el ordenador, la tablet o el móvil, no por lo que hacen sino por obra y gracia del dios algoritmo, que nos los recomienda una y otra vez hasta grabarse en nuestra retina y nuestra mente. Según cita Pedro Baños (2020), el 70 % de lo que vemos en YouTube responde a las recomendaciones que generan sus algoritmos.

			El pasado verano, sin ir más lejos, viví una experiencia en primera persona de cómo es el poder de estos influencers. De regreso hacia mi casa, a eso de las nueve de la noche, pasé por delante de varios restaurantes que hay en el camino y de repente alrededor de ellos se formó un revuelo en forma de tumulto adolescente. Corrían de un restaurante a otro, con sus móviles en alto y gritando. Como entre la turba había algunos conocidos, pregunté qué pasaba y me respondieron, todos alborozados, que habían recibido «un chivatazo» (supongo que por Tick Tock o similar) de que una influencer, «de cuyo nombre no me acuerdo», pero que ellos pronunciaban como si se tratara de alguien famosísimo y sobradamente conocido, estaba cenando en una de las terrazas de los restaurantes de la zona. Intrigada por la situación, y como buena interesada en el comportamiento humano, quise conocer a la susodicha y les pedí que me enseñaran quien era. Por supuesto, todos la tenían a la vista en la pantalla de sus móviles: se trataba de una chica, de unos 13-14 años, muy guapa, melena larga lisa rubia casi platino, morena de piel, ojos azules, delgada, una modelo juvenil. Los nervios crecían entre la masa adolescente, pues por más que buscaban no la encontraban, hasta tal punto que me contagie del fervor y me uní a la búsqueda, para de paso poder seguir indagando sobre el fenómeno.

			Me interesaba especialmente saber por qué les gustaba tanto esta chica, qué es lo que hacía, por qué era tan conocida, tan famosa. La respuesta de todos ellos fue que subía muchos vídeos a Tik Tok contando su vida y que tenía muchísimos seguidores. ¿Pero qué hace exactamente en esos vídeos?, pregunté para entender el fervor que desataba. La respuesta: «contar su vida, a veces también aparece cantando o bailando, pero es que es guapísima y tiene muchos seguidores». Cada cual que saque sus propias conclusiones. El mérito para desatar tanto admiración y deseo de conocerla parece ser que consiste en grabar vídeos haciendo nada en especial, subirlos a una plataforma y tener muchos seguidores. Si la motivación a través de modelos de éxito, incentivados artificialmente, sigue causando este furor, los centros de trabajo del futuro serán Tick Tock, YouTube u otras plataformas similares. ¿Para qué van a querer las nuevas generaciones estudiar una carrera universitaria o una formación profesional y desarrollar una profesión, si pueden ponerse delante de su cámara para hacer cualquier cosa y ganar dinero con ello? Los diez youtubers con más suscriptores del mundo ganan al año, simplemente monetizando sus vídeos, entre $174.5 K y $16.3 M y ninguno pasa de los 35 años15. El contenido en la mayor parte de ellos está centrado en los videojuegos.

			El poder de las imágenes es mucho más fuerte que el de las palabras, sobre todo cuando estas poco dicen o poco tienen que decir; recordamos el 80 % de lo que vemos frente al 20 % de lo que leemos. El propio Albert Bandura advierte que los medios de comunicación pueden acabar convirtiéndose en los tutores de la sociedad, por su capacidad para infundir valores y establecer modelos. No quiero ni pensar dónde vamos a acabar si lo que quieren imitar y valoran nuestros niños/as y adolescentes es simplemente grabar su vida, que les sigan muchas personas y que les hagan ganar mucho dinero sentados delante de una cámara. Los modelos de comportamiento, que son una fuente de motivación de nuestra conducta, han dejado de ser personas que emprenden negocios de forma honesta, innovan, investigan, aportan conocimiento, salvan vidas o solucionan problemas sociales. Han sido sustituidos por personajes, reales o ficticios, que se asoman cada día a nuestras pantallas haciendo, no se sabe muy bien qué y para qué, más allá de facturar millones. Se ha creado una industria de fabricación de modelos, la del entretenimiento y plataformas de información, que además se encarga, con su corte de algoritmos, de mostrarnos los que más tráfico, léase atención, léase ingresos, generan, con independencia de sus méritos y contribuciones.

			No quiero negarle al conductismo sus aportaciones, pero tampoco obviar que ha contribuido a un desplazamiento de lo interno en favor de lo externo (incentivos, estímulos ambientales y refuerzos) en la explicación de la conducta humana y, por tanto, de la motivación, lo que ha supuesto importantes cambios sobre la concepción del ser humano y su comportamiento. Considerar que nuestros instintos innatos determinan nuestra conducta nos limita mucho como especie y nos puede acabar asimilando a los animales y dar lugar a una libertad sin responsabilidad.

			Ahora bien, contemplar que nuestro comportamiento puede ser condicionado y programado a través de estímulos externos, incentivos y refuerzos, da entrada a la posibilidad del «yo controlado». Todo ello comporta significativas consecuencias. La primera, nos coloca en un papel pasivo y a merced de otros, que pueden manipular nuestras respuestas utilizando diferentes estrategias para satisfacer sus intereses, normalmente ostentar más poder, más control u obtener más dinero. La segunda es el surgimiento de un movimiento lingüístico interesante: el concepto de motivación se ve desplazado por el de motivar, lo cual implica que se pueden aportar los motivos de la acción desde afuera, es decir, que se puede mover la conducta de otros utilizando técnicas motivacionales y proporcionando motivos para actuar. Esto supone que tenemos el poder de dirigir el comportamiento de otros, la capacidad de lograr que alguien actúe en la forma en que deseamos.

			¿Y cómo se dirige el comportamiento desde afuera?: con estímulos, refuerzos, incentivos, entre los que están los premios, los castigos, las órdenes, las instrucciones, la publicidad, etc. A partir de todo ello aparece una nueva habilidad, la de motivar, y hasta un nuevo rol, «el motivador». ¿Te suena lo de «speaker motivacional», «formador motivacional», «coach motivacional», «mentor motivacional», «líder motivacional»? En paralelo se crea la responsabilidad, casi obligación, de motivar por parte de líderes, profesorado, entrenadores/as, padres y madres. Las obligaciones suelen tener una contraparte, los derechos, y una consecuencia, su exigencia. Ahora los colaboradores, el alumnado y los hijos reclaman que se les motive porque sienten que tienen derecho a ello, y los que están del otro lado, por su parte, han asumido la obligación de hacerlo. Y sin darnos cuenta se ha diluido la responsabilidad sobre nuestra motivación, sobre el cumplimiento de nuestros compromisos, sobre nuestro esfuerzo y sobre nuestra vida. Ha desaparecido la tarea de automotivarnos, la implicación personal para gestionar nuestra motivación y hasta la capacidad, que se ha atrofiado por falta de uso.

			Otra consecuencia del tránsito de lo interno a lo externo en la motivación es que las personas dejamos de ser sujetos y nos convertimos en objeto de análisis y estudio. La observación científica del comportamiento a través de experimentos o su estudio a través de técnicas de psicometría se convierte en la única herramienta válida para descubrir cómo somos y cómo funcionamos. El conductismo, influido por el positivismo científico, se centra en exclusiva en lo objetivo y observable, que es el comportamiento, desatendiendo el funcionamiento de lo mental, lo emocional y lo orgánico, que es interno y, por tanto, no visible. El mundo interno de la persona es subjetivo y personal, no es fiable, no se le da valor, y por tanto lo pierde. El autoconocimiento a través de la introspección y la retrospección no es objetivo, no tiene validez, no es fiable.

			De esta forma, sin darnos cuenta, vamos cediendo a otros el control de saber quiénes somos, lo cual tiene más trascendencia de la que en principio puede parecer: para incrementar y mejorar nuestro autoconocimiento pasamos a depender, en exclusiva, de herramientas externas como los test, el feedback de terceros, la opinión de otros, el reconocimiento externo o la sabiduría magistral de un gurú; dejamos de usar y, por tanto, de creer, en el autofeedback, la introspección, el autorreconocimiento, la autorrecompensa, en nuestra reflexión sobre la experiencia, nuestra intuición y nuestro criterio. Nuestra sabiduría interior queda anulada para guiarnos en la vida y ejercer nuestra libertad. Dejamos que sean otros los protagonistas de nuestras decisiones, que se encarguen de la elección de nuestras metas, que nos suministren nuestros modelos y que elaboren nuestros criterios.

			En el 90 % de los procesos de coaching y mentoring que he acompañado y supervisado en los últimos quince años, que han sido muchos y variados, la dificultad de base para el cambio, la mejora o el logro del objetivo ha sido la falta de confianza y seguridad en uno mismo. Algo que no nos puede extrañar cuando lo hemos fiado todo a lo externo, y le tenemos más confianza a lo que dice un test de nosotros que a lo que sabemos a través de la reflexión y feedback sobre nuestras acciones y resultados. Hemos dejado de cultivar nuestra sabiduría interior y, por tanto, de confiar en ella, que es tanto como no confiar en nosotros mismos. Preferimos guiarnos en la vida por el conocimiento externo, supuestamente objetivo y verdadero, que nos dice que somos animales instintivos y seres condicionados por los estímulos del entorno incapaces de resistir los impulsos de lo que nos atrae y produce placer. Solemos obviar que ese pretendido rigor, experimental, objetivo y científico, de muchas teorías sobre el comportamiento humano, está basado en la extrapolación de conclusiones extraídas a partir de experimentos con animales en entornos artificiales. Se nos olvida que nuestro laboratorio es la vida, llena de circunstancias, relaciones, personas, subjetividad, conflictos, incertidumbre y complejidad.

			Como último efecto del desplazamiento de lo interno a lo externo, en la explicación de la motivación nos encontramos con el desdibujamiento de la responsabilidad individual. Si nuestras acciones se deben a condicionamientos externos, ¿para qué vamos a esforzarnos en mejorar o cambiar?; si nuestra motivación depende de que nos incentiven o nos refuercen, ¿para qué vamos a invertir en automotivarnos?; si nuestro autoconocimiento se supedita a un test, que además se hace en 15 minutos, ¿para qué emplear tiempo en reflexionar sobre nuestras vivencias y conocernos a través de ellas?; si el conocimiento sobre los demás también me lo ofrece una prueba psicométrica, ¿para qué vamos a molestarnos en observar, escuchar y conversar con las personas?

			No sé cuán objetivo es un test que se basa en respuestas que nosotros mismos damos acerca de cómo nos vemos o nos comportamos, pero si lo dice un documento elaborado por otro, que además tiene unos cuantos títulos en su currículum, le damos más crédito que a lo que nosotros mismos observamos o sentimos. No estoy cuestionando con ello la validez y el valor de las pruebas psicométricas; simplemente pretendo hacer ver un discurso, que a veces está detrás y oculto, que nos lleva a creer que son la verdad absoluta y la única fuente de verdad. Cuando depositamos toda nuestra confianza en lo externo, porque es más objetivo y esto lo hace más valioso, se acaba minando nuestra autoconfianza y autoestima, pasando a ser esclavos del reconocimiento ajeno como premio de consolación.

			Todos los esclavos tienen un amo. Puedes preguntarte quién tiene hoy en día el monopolio del reconocimiento externo y ya sabrás dónde están los amos del mundo actual. El like es la nueva fórmula de aprobación social, se afirma en un artículo del año 2018 en el periódico La Vanguardia16: «para conseguir el deseado reconocimiento, los jóvenes se esfuerzan en transmitir una imagen de sí mismos lo más parecida posible a la de sus modelos de referencia y a los patrones sociales que se consideran generalmente aceptados». En el 2021 los usuarios de redes sociales han superado la mitad de la población mundial, pues un 53,6 % de los habitantes del planeta las usan, es decir 4.200 millones. Facebook encabeza de nuevo el ranking de las redes sociales con más usuarios activos, con aproximadamente 2.700 millones. A ella se unen Tik Tok con 689 millones de usuarios, y Twitter con 353 millones de usuarios17. Los esclavos del mundo actual ya no recolectan algodón en los campos, sino «me gustas» en las redes sociales.

			El conductismo ha realizado aportaciones valiosas para comprender cómo funciona el comportamiento humano, lo mismo que el psicoanálisis, los teóricos del instinto, Albert Bandura y todos los que les preceden. El problema de muchas teorías, más allá de sus aciertos o no, es que establecen paradigmas de pensamiento que acaban actuando como sesgos que nos limitan en nuestra evolución. Sin embargo, el mayor mal no es ese, sino su uso interesado para defender propósitos ideológicos o mercantilistas. Para mejorar, para evolucionar, para aprender bien, para poder ser libres, necesitamos conocer toda la realidad; no podemos hacerlo con una visión parcial y partidista de la misma.

			El conocimiento sobre la naturaleza humana, sobre la acción, sobre la motivación, no tiene por qué estar al servicio de nuestro condicionamiento o manipulación, ya que es una herramienta que también podemos usar a favor de nuestra autonomía, libertad y felicidad. La ciencia también puede servirnos para darnos cuenta de cómo funciona el sistema y cómo puede convertirse en nuestro enemigo, imponiendo sus intereses en detrimento de los nuestros, usando a su favor, y en nuestra contra, el saber científico. Podemos resistirnos a los estímulos y a los incentivos, podemos crear nuestros propios incentivos, podemos guiarnos a través de autorrefuerzo y no solo de refuerzos externos, podemos nutrir nuestra confianza y autoestima con el autorreconocimiento y no solo con el reconocimiento externo, podemos aprender el valor de la autorrecompensa y podemos decidir quiénes y cómo son nuestros modelos.

			La libertad no es la ausencia original de condicionamientos, sino la conquista de nuestra autonomía por medio del aprendizaje (Savater, 2017). Tenemos que esforzarnos por saber, por conocer toda nuestra realidad y toda nuestra condición humana para gozar de la facultad de ejercer nuestro autodominio. Entre el estímulo y la respuesta hay un espacio, y en él tenemos el poder de elegir nuestra respuesta. En ella se encuentra nuestro crecimiento y nuestra libertad. Es urgente e imprescindible que ese espacio sea ocupado por nuestra inteligencia y nuestra voluntad para dirigir de forma adecuada nuestra vida.

			
1.2.3. Enfoque cognitivo: un ser humano que decide sus acciones basándose en metas que elige reflexivamente

			El mundo entero se aparta cuando ve pasar a un hombre que sabe adónde va.

			ANTOINE DE SAINT-EXUPÉRY

			A partir de los años sesenta comienza el auge de las tesis cognitivistas, que conciben al ser humano como un sujeto activo que procesa información y utiliza las diferentes funciones mentales (percepción, atención, emociones, memoria, pensamiento) para elegir sus acciones. El ser humano es un ser reflexivo que analiza situaciones, se marca objetivos y decide acciones deliberadamente para intervenir en el entorno, de modo que no actúa únicamente movido por impulsos que generan respuestas automáticas. La conducta ya no está controlada por los instintos o los condicionamientos, en forma de incentivos, sino por procesos mentales cuyo input es la información y su output la acción. Los motivos de la conducta son cognitivos, comenzando a emerger conceptos como la expectativa, la meta, la atribución de valor y causal, entre otros. Todos ellos son tenidos en cuenta para decidir nuestras acciones.

			Si bien estos enfoques implican otorgar un mayor control de la conducta a la consciencia y la reflexión, quizá sería más apropiado decir que el ser humano puede: ser reflexivo, analizar situaciones, marcarse objetivos y decidir conscientemente acciones, porque también puede no serlo. Las perspectivas biológicas y conductistas nos muestran una realidad que está ahí y no podemos obviar. Y digo «puede ser» porque la clave está en la posibilidad de dejarnos arrastrar por nuestros instintos y sucumbir a los incentivos, o bien inhibirlos, canalizarlos y gestionarlos adecuadamente usando nuestras facultades superiores. La capacidad de elegir cómo comportarnos está disponible en cada momento, más o menos fácil o difícil de ejercer, condicionada o no, pero existe y es la que nos hace humanos. Si además lo hacemos bien seremos inteligentes, y si con ello generamos bienestar a nuestro alrededor seremos socialmente responsables.

			Tenemos debilidades y fortalezas, amenazas y oportunidades para ser humanamente inteligentes y responsables cada día. Los procesos cognitivos como pensar, reflexionar, ponderar, elegir o decidir no son un talento, sino un potencial que hay que emplear para que se pueda desarrollar y perfeccionar. Para ello es preciso saber usarlo, poder usarlo y querer usarlo, pues funciona de forma totalmente mecánica. ¿Quién decide usarlos y cómo? ¿Quién dispone, y cómo, inhibir la respuesta instintiva y desplegar otra más reflexiva? La voluntad tiene mucho que decir al respecto: es quien incita y guía el uso de nuestro potencial reflexivo y propositivo, es el puente entre los comportamientos automáticos y los autorregulados.

			Los trabajos de Kurt Lewin (1935) fueron uno de los precedentes del enfoque cognitivo en la motivación. Este autor sostiene que las personas, a cada momento, nos encontramos en una situación en la que existe un campo de múltiples fuerzas que influyen en nuestras acciones y resultados. Estas fuerzas son tanto internas a la persona como externas o derivadas del ambiente (estímulos, incentivos, oportunidades, amenazas). Los motivos, los instintos, las necesidades, los deseos, las emociones, los valores, las creencias y la voluntad pertenecen a las internas. Los condicionantes, los estímulos, los incentivos y los reforzadores a las externas. Además de estar sometida a ellas, en cada circunstancia, la persona tiene aspiraciones, metas y expectativas. Las metas representan lo que desea conseguir y las expectativas lo que espera y estima que puede alcanzar. Para lograr nuestros objetivos tenemos que identificar y analizar todas ellas, compensarlas, ordenarlas y gobernarlas, lo que supone un trabajo mental.

			Con toda esta información, en cada situación la persona elabora una representación mental acerca de cómo determinadas conductas facilitarán o no la consecución de su meta, que crea a partir de las experiencias previas de éxito o fracaso anteriores. Las expectativas positivas funcionan como una anticipación mental de la recompensa, con todos los efectos motivadores que esto puede tener, porque nuestro cerebro experimenta lo mismo cuando imagina que cuando ejecuta. Las negativas suelen inhibir la acción, porque si no hay esperanza de lograr lo que se pretende es difícil que se esté dispuesto a invertir tiempo en ello. Si quiero ganar una ronda de financiación para poner en marcha un proyecto (meta), que reduce el uso de fertilizantes en un 40 % a nivel mundial gracias al análisis por satélite, necesito presentarme a la misma (acción). Para decidir si lo hago o no tendré en cuenta una serie de fuerzas internas y externas que influyen en la conformación de mis expectativas de lograr o no el resultado deseado: el tiempo a emplear para preparar la solicitud, el miedo que me produce que el proyecto no guste, la confianza que tengo en su impacto y viabilidad, el esfuerzo necesario para elaborar la presentación, el perfil del resto de aspirantes, las características del jurado y sus preferencias de financiación y si tengo posibilidades de ganar o no…

			Las personas deciden comportarse en una dirección u otra, teniendo en cuenta las fuerzas internas, las metas, el valor que se les otorga a estas, las expectativas de alcanzarlas, así como las fuerzas externas, es decir, las oportunidades, límites y recursos del entorno. De estas ideas surgen las teorías de la expectativa-valor, que aluden al hecho de que las acciones se eligen, inician, mantienen o abandonan de acuerdo al valor o utilidad subjetiva otorgada al resultado deseado y la esperanza de conseguirlo. Las expectativas son fuerzas internas sometidas al influjo de otras externas, que inciden en nuestras decisiones y acciones. Desde una perspectiva conductista, una expectativa positiva puede actuar como incentivo y una negativa como desincentivo. Asimismo, los resultados logrados operaran como un reforzador positivo de expectativas futuras si coinciden con los deseados y esperados, o todo lo contrario en el caso de haber fracasado en ellos.

			Las teorías de expectativa-valor, según Rotter (1954), muestran la existencia de cuatro factores básicos que influyen en la motivación para realizar acciones:

			1.El valor de la meta: elegimos nuestras metas por el valor subjetivo que atribuimos a los resultados que esperamos obtener con ellas. La motivación para llevar a cabo acciones dirigidas a ellas depende también de dicho valor. Quiero presentar mi proyecto de reducción del uso de fertilizantes a una ronda de financiación porque para mí es importante acabar con la contaminación y cuidar del medio ambiente. Llevaré a cabo todas las acciones necesarias para ello, a pesar de las dificultades y el esfuerzo, precisamente por el valor que para mí supone poder hacer realidad ese proyecto. El valor asignado a la meta es lo que la convierte en un incentivo para la acción.

			Por tanto, la forma en que atribuimos ese valor, cuál es la fuente de la que nace, qué parámetros tenemos en cuenta para asignarlo, qué ocurre cuando queremos objetivos con valores que se anulan o impiden entre sí y cómo se establece orden y prioridades entre ellos son preguntas que cobran gran relevancia para guiar adecuadamente nuestra vida. La voluntad desempeña un papel fundamental en ello y la alquimia de la motivación es una vía para darles respuesta.

			2.La expectativa de alcanzar la meta: a la hora de escoger nuestras metas, además de su valor, tenemos en cuenta la posibilidad y probabilidad de conseguirlas, es decir, de realizar su valor. Nuestra motivación para perseguirlas depende de ambas variables: valor y expectativa. Si esta es baja, la motivación probablemente también lo será y el paso a la acción se dificultará. Si es alta, seguramente también lo será la motivación para ponernos en marcha. Si estimo que puedo consumar la meta, será más probable que actúe para ello que si no lo considero probable. Todo ello es un proceso mental de carácter subjetivo, lo que nos lleva de nuevo a interpelarnos por los factores que influyen en el mismo, pues de la eficacia de su gestión dependerá nuestra efectividad en la consecución de metas y la calidad de nuestra vida.

			3.La influencia de las experiencias previas: dentro de las variables que influyen en la conformación de expectativas, y por tanto en la motivación, se encuentran las experiencias previas de éxito o fracaso. Si mis anteriores experiencias en la presentación de proyectos a rondas de financiación no han sido positivas, las expectativas de lograrlo ahora tampoco lo serán. En este caso la motivación para hacerlo de nuevo probablemente será baja. Si las experiencias previas tuvieron resultados positivos, las expectativas de resultado serán mayores y la motivación posiblemente también. Todo ello revela la importancia de reflexionar sobre las experiencias y obtener un feedback de calidad a partir de las mismas, que no esté sesgado ni positiva ni negativamente por una vivencia pasada en concreto, que limite la visión del conjunto y las circunstancias presentes y precedentes.

			4.La generalización de expectativas: ante situaciones nuevas tendemos a responder basándose en una generalización de expectativas pasadas, que nos pueden hacer obviar detalles importantes y tomar decisiones sesgadas. Esta práctica nos lleva a concebir la realidad presente en función de la experiencia anterior, que puede ser similar o no. Si la generalización es positiva estaremos más motivados para emprender acciones que si es negativa. Esta tendencia nos revela que las personas actuamos más en función de creencias construidas que de hechos o realidades.

			Así por ejemplo, si nos hemos presentado en los últimos 4 años a seis rondas de financiación y no hemos logrado superar ninguna, pero cada vez hemos ido obteniendo mejores feedbacks y llegado hasta fases más avanzadas, podemos generar la siguiente creencia: no vamos a conseguir la financiación porque no lo hemos hecho en las seis ocasiones anteriores, porque el proyecto no es bueno. En ella se están obviando otras variables, como la mejora en el feedback y el avance en las fases. Además, también nos puede llevar a no prestar atención al hecho de que en el último año se han financiado más proyectos similares al nuestro que en los precedentes, lo que puede ser un indicio de un cambio de interés en los tipos de proyectos. Todo ello puede desembocar en desistir de presentarnos esta vez debido a una baja motivación, fruto de una creencia construida a partir de una generalización de sucesos pasados, sin tener en cuenta los hechos presentes. Cuando la generalización de expectativas es positiva y creamos una creencia positiva para actuar, también nos puede ocasionar problemas si no tenemos en cuenta hechos presentes que la refutan.

			Como puede apreciarse a partir de todos estos postulados, las creencias influyen poderosamente en nuestras decisiones, acciones y resultados. No es lo mismo creer que no puedo hacer nada para cambiar una situación a creer que está en mi mano modificarla. Henry Ford lo resumió muy bien en su famosa frase «tanto si piensas que puedes, como si piensas que no puedes, estás en lo cierto», porque al final las creencias funcionan como certezas y actuamos en función de ellas. Una de las que más influyen en nuestra vida es la que Albert Bandura (1999) ha definido como autoeficacia: creencia de una persona respecto a su propia competencia para realizar una actividad de un modo razonablemente aceptable. Las creencias de autoeficacia influyen en la fijación de metas y en el inicio y mantenimiento de la acción para lograrlas. Cuando la autoeficacia es elevada fijamos metas más altas y somos más proactivos en conseguirlas; cuando es baja las expectativas y metas también lo son, al igual que la motivación para iniciar y mantener la acción.

			Como reza la canción Color esperanza de Diego Torres: «Saber que se puede, querer que se pueda, quitarse los miedos, sacarlos afuera», la autoeficacia es una creencia muy poderosa que aporta confianza y seguridad a la persona y puede ser una gran palanca contrarrestadora del miedo. Recuerdo a menudo la respuesta de un cliente en un proceso de coaching cuando le pregunté qué quería hacer respecto a la situación que planteaba: «para saber lo que quiero, primero tengo que saber lo que puedo». Muchas personas no toman acción, no porque no quieran, no lo deseen o no vean los beneficios de hacerlo, sino porque creen que no pueden llevarlo a cabo o que no va a servir de nada para lograr los resultados que desean.

			Nadie invierte dinero en negocios o actividades fallidas, ni arriesga su tiempo, energía y esfuerzo en resultados improbables. Si creemos que no podemos vivir sin redes sociales, vídeojuegos, WhatsApp y otras apps, no vamos a dedicar ni un minuto a buscar alternativas de acción para no caer en el frenesí del clic permanente en sus iconos. Aceptaremos resignados e impotentes que es la única forma de subsistir actualmente y que no podemos hacer nada contra ello. Si creemos que sí es posible vivir sin ellas pondremos nuestra motivación, creatividad, inteligencia y voluntad al servicio de reducir su uso, diseñando estrategias de todo tipo: desactivar las notificaciones, establecer horarios delimitados y limitados para utilizarlas, disfrutar de períodos de desconexión (un día a la semana, una semana cada dos meses), eliminar las apps del móvil o tenerlas en dispositivos que solo están disponibles en determinados lugares y horas del día.

			La diferencia entre creer que podemos hacerlo, saber cómo y querer ponerlo en práctica puede significar vivir como ratitas de laboratorio en sus manos o como seres humanos que controlan su uso. Más adelante hablaré de cómo se forman las creencias de autoeficacia, porque no se trata de un «creer que se puede» que surge de la nada, sino generado a partir de hechos comprobables y fruto de las experiencias personales. No se trata de puedo «porque yo lo valgo», sino más bien de «yo lo valgo porque he podido…». En el primer caso es un pensamiento positivo y motivador que durará lo que la realidad lo sostenga. En el segundo será una creencia empoderante sostenida por evidencias con mucho mayor poder para aportar confianza, credibilidad y seguridad, además de una voluntad motivada18. Saber la teoría sobre cómo motivarme para hacer más ejercicio diario y querer hacerlo no es suficiente, siendo necesario creer que se puede y poder efectivamente hacerlo realidad. El saber procede del conocimiento y del feedback de la experiencia, el poder de las creencias, los recursos, las habilidades y las condiciones del entorno y el querer de valor subjetivo que le otorgamos a ello. Este triángulo motivacional es importante tenerlo presente, porque cada uno de los vértices requiere diferentes estrategias de intervención.
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			Figura 1.4. Triángulo motivacional.

			La importancia de las expectativas en la motivación también ha sido puesta de relieve por autores como Atkinson (1964) y McClelland (1985). El valor que le atribuimos a una meta actúa como incentivo, en cuanto que incita a realizar o no una determinada acción para lograrla, si lo que esperamos obtener con ello (expectativa) es importante para nosotros (valor). Me esforzaré en presentar el proyecto a la ronda de financiación porque confío en obtener el dinero necesario para poder ponerlo en marcha, y esto me realizará como persona, al ser parte de mis valores y mi propósito. El temor a fracasar en la consecución de un objetivo posee un valor de incentivo negativo porque asocio a ello emociones de culpabilidad, vergüenza o frustración, además de la pérdida del esfuerzo realizado, el tiempo y otros recursos empleados, así como otras posibles consecuencias negativas del fracaso. La esperanza de conseguirlo actúa como incentivo positivo, pues hace surgir anticipadamente en nosotros sensaciones de satisfacción, orgullo y competencia asociadas a su logro, además de experimentar mentalmente el beneficio a obtener con el resultado deseado y el valor contenido en él.

			Cuando pienso que voy a obtener la financiación para el proyecto me imagino todo lo bueno que se va a derivar de ello, cómo voy a mejorar el medio ambiente, cómo va a repercutir en la vida de las personas, la vida que voy a tener o lo orgulloso que me voy a sentir. Por tanto, la motivación resultante para llevar a cabo una conducta puede ser positiva, cuando la esperanza de éxito es mayor que el miedo al fracaso; negativa, cuando el miedo al fracaso es mayor que la esperanza de éxito; o igual a cero, cuando la esperanza de éxito y el miedo al fracaso son iguales.

			En la elaboración de estas expectativas interviene el cálculo mental de la probabilidad subjetiva de éxito o de fracaso que se estima, la cual depende de cuán difícil o fácil perciba la persona la tarea, actividad o desafío, para lo cual tiene que considerar el nivel y la cualidad de sus habilidades y recursos para enfrentarse a esa situación. En conclusión, nuestras expectativas de éxito o fracaso dependen de la información y el feedback que manejamos y de cómo la procesamos. La inteligencia, con todos sus apellidos, general y múltiples, emocional, lingüística, social, contextual, moral, etc., algo debe tener que decir al respecto. Si nuestros prejuicios nos hacen sesgar la realidad y ver solo lo que nos interesa, si nuestro excesivo optimismo nos impide ver lo negativo o los fracasos o el pesimismo solo los obstáculos y dificultades, si estamos presos de la ira o la euforia y no pensamos con claridad, la calidad de nuestro pensamiento para establecer expectativas no será la más adecuada.

			Además de las creencias y expectativas, la meta es un elemento clave en los enfoques cognitivos de la motivación. La meta es un motivo para la acción, nos empuja a actuar, nos motiva a ello. También actúa como incentivo porque su consecución lleva implícita la recompensa asociada a su logro. María desea cambiar de puesto de trabajo: el puesto que quiere es de Directora Financiera en el sector farmacéutico (meta), y el valor que para ella tiene acceder a ese puesto puede ser más dinero, más prestigio o mejor horario. Cada uno de ellos será un incentivo en la medida en que para María tenga valor disfrutar de ellos. Este ejemplo explica cómo lo que realmente nos empuja a actuar y a esforzarnos no es tanto la meta, sino el valor que le atribuimos. Un mismo objetivo, ser directora financiera en el sector farmacéutico, puede ser elegido por causas o motivos diferentes, según el valor que cada persona considera importante para ella. Como más adelante explicaré, lo más relevante a la hora de fijar metas que nos motiven y comprometan es hacerlo en consonancia con nuestros valores. El empuje y el coraje para perseguir y conquistar un objetivo nace de su valor.

			Las personas nos hallamos en un entorno con diversas posibilidades de elección de metas y acciones, y disponemos de diferentes pero limitados recursos, como el esfuerzo, el tiempo, el dinero o las habilidades, para emplear en perseguir cada una de ellas. Esto implica que tenemos que decidir acerca del modo en que invertimos esos recursos, especialmente el tiempo y el esfuerzo, para obtener resultados que nos aporten lo que queremos. Con el dinero este tipo de decisiones pueden resultar más fáciles: si tengo 300.000 euros para invertir (recurso) y tengo varias opciones u objetivos posibles de inversión, como una propiedad para alquilar, acciones de la compañía X, Y o Z, un negocio…, valoraré los pros y contras de cada uno de ellos basándose en lo que espero lograr a cambio, es decir, la recompensa a obtener, que será una rentabilidad en forma de dinero, que actúa como incentivo. Realizaré un análisis y valoración de las distintas opciones, y su rentabilidad, para tomar una decisión que me permita maximizar el resultado o recompensa y minimizar la inversión de recursos.

			En otro tipo de metas, como puede ser crear una empresa, escribir un libro o lograr un ascenso, al ser las recompensas difíciles de cuantificar e incluso concretar, los cálculos mentales para decidir se complican. A ello se añade el hecho de que el esfuerzo y el tiempo son recursos inmateriales y, por tanto, más difíciles de gestionar, cuantificar o valorar. Cuando las posibles alternativas son muchas la complejidad aumenta, porque las variables e información a considerar se incrementan y, por tanto, la dedicación en tiempo y esfuerzo es todavía mayor. Además, cada elección en favor de un objetivo implica la renuncia a otros, surgiendo el miedo a lo que podemos perder, que nos suele paralizar, ralentizar o sesgar en nuestra deliberación.

			La complejidad de todo el proceso decisional exige inversiones de esfuerzo y tiempo y una buena gestión emocional, motivo por el cual muchas veces decidimos sin pensar, o sin dedicarle el esmero necesario. Además, el ser humano tiende a economizar, es decir, a tener el menor gasto de recursos posibles, lo cual es reflejo de su tendencia a la conservación y la supervivencia. En realidad, lo que pretende es obtener el máximo valor o beneficio con el menor esfuerzo posible, o, lo que es lo mismo, optimizar el proceso de toma de decisiones. Por tanto, para elegir metas hay que analizar y evaluar las características gratificantes o no que nos proporciona la recompensa, la dificultad que entraña su consecución, las probabilidades de obtener el resultado deseado y los recursos necesarios y disponibles para ello.

			Si esto es así, cabría plantearse ¿qué ocurre cuando no hacemos ese análisis y evaluación de metas y acciones? ¿Es posible optimizar nuestra vida, nuestra felicidad o nuestro bienestar sin él? ¿Qué consecuencias ocasiona, para nuestra calidad de vida, prescindir de las facultades reflexivas y actuar sin pensar, movidos por instintos o condicionados por estímulos? ¿Qué ocurre cuando nos comportamos como la ratita de Skinner tirando y tirando de la palanca sin obtener comida e incluso padeciendo dolor? ¿Qué sucede cuando trabajamos más y más horas, asumimos más y más carga de trabajo a pesar de que ya no obtenemos beneficio por ello, ni siquiera placer, e incluso experimentamos dolor en forma de agotamiento, frustración, falta de sueño, ansiedad o irritabilidad? ¿Un exceso de motivación sin autocontrol puede estar causando estrés y malestar? ¿Qué papel juega la voluntad en la gestión de nuestro bienestar?

			La concepción de la meta como motivo aporta muchas claves para optimizar nuestro bienestar a través de la alquimia motivacional. Cumple una función organizadora de la personalidad, activadora de la acción, evaluadora de la satisfacción y orientadora de la toma de decisiones. Tod ello influye en nuestra felicidad.

			
1.º La meta como organizadora de los motivos y la personalidad


			Cuando se elige una meta se hace porque es el medio para canalizar la satisfacción coordinada, coherente y armónica de instintos, necesidades, valores y deseos. En este sentido, la meta organiza nuestros motivos, es una forma de optimizar su realización.

			Además, cada meta es un paso intermedio para obtener otra de orden superior, hasta llegar a la más profunda de todas ellas, que es el propósito o meta motivo. Las metas se estructuran de la más profunda a la más superficial, de la más abstracta a la más concreta y de la más lejana en el tiempo a la más cercana: propósito, meta u objetivo a largo plazo, objetivo y microbjetivos. La realización personal se estructura en torno a una jerarquía de metas en función de su mayor o menor significado para la persona, porque poseen un valor de incentivo diferente, según estén más o menos conectadas con el propósito, los valores predominantes y las prioridades marcadas en cada momento de la vida. Las metas nos ayudan a organizar nuestros motivos, nuestras prioridades y nuestra vida.

			
2.º La meta como guía de la satisfacción personal


			Al tener las metas la potencialidad de satisfacer necesidades, valores, deseos y proporcionar placer, funcionan como un predictor de este y un indicador de su consecución o no. Si las metas se eligen por su capacidad para realizar nuestro propósito, nuestro yo ideal en el mundo, se convierten en una variable instrumental para evaluar el grado de satisfacción con uno mismo, es decir, el grado de nuestra felicidad. Por tanto, las metas son un indicador del éxito o fracaso de una persona en la consecución de su realización y bienestar.

			Los resultados de la actuación de una persona son determinantes para su autoevaluación y sus decisiones futuras, basándose en cómo se aproximan o alejan a los esperados, es decir, de la meta establecida previamente (Eyring, 1995), que funciona como un estándar del ideal a alcanzar. El logro de metas proporciona un feedback que influye en la elaboración de las expectativas, fijación de objetivos y establecimiento de acciones futuras. Lo que significa que si no hay meta no hay indicador de resultado, no hay posibilidad de obtener dicho feedback y no puedo aprender a mejorar la forma en que las establezco y decido qué actividades llevar a cabo para hacerlas realidad. Si no tengo una medida del éxito no puedo saber lo que me proporciona satisfacción o no, no puedo replicarlo ni cambiarlo. Sin metas concretadas en indicadores de resultados queda limitada mi motivación, mi aprendizaje, mi autoeficacia, mi voluntad y la experimentación de satisfacción y felicidad.

			
3.º La meta como criterio para la toma de decisiones


			La meta aporta una pauta concreta para decidir acerca de las acciones a ejecutar y los recursos a emplear para obtenerla, como por ejemplo el tiempo y el esfuerzo. La elección de las primeras está conectada a su idoneidad o no para conseguir la meta establecida. Ante las distintas ideas, oportunidades, alternativas y cursos de acción que se nos presentan en cada momento, seleccionamos una de ellas en función de su utilidad o no para lograr la meta.

			El enfoque cognitivo de la motivación nos muestra a un ser humano que elige sus metas y sus acciones basándose en diversa información, que analiza, evalúa y valora, tanto de forma objetiva como subjetiva, para obtener aquello que quiere respecto de una situación dada. Dentro de las diferentes fuentes de información, que se procesan cognitivamente para tomar la decisión, estarían tanto las internas, referidas a valores, necesidades, deseos, intereses o expectativas, como las externas, es decir, otras personas, las circunstancias o el contexto social. Por ejemplo, la presencia de otras personas actúa como un factor capaz de activar unos recursos energéticos que no se movilizaban cuando actuamos solos (Triplett, 1898), porque su comportamiento, valoración y expectativas influyen en cómo nos comportamos. A veces nos atrevemos a realizar acciones porque estamos en grupo, que en solitario no haríamos, y viceversa. Tampoco debemos olvidar la influencia de los modelos y referentes en la toma de decisiones y adopción de determinados comportamientos, como ya se ha citado anteriormente.

			El papel que juega la meta en las teorías cognitivas nos muestran que el incentivo para actuar puede ser algo más que un estímulo u objeto externo, como argumentaba el conductismo, puesto que también podemos crear nuestros propios incentivos, es decir, nuestras metas. Además, también es posible elegir qué consideramos o no incentivo, además de oponernos a la fuerza de los externamente ofrecidos utilizando el valor de los propios. Todo ello permite contemplar a un ser humano menos condicionado y con más libertad para dirigir su vida. Cuanto mayor sea nuestro autoconocimiento acerca de nuestros motivos, nuestro propósito y nuestros valores, más capacidad tendremos de utilizar nuestra voluntad para inhibir el impulso de los incentivos externos. Si le otorgamos más significado, importancia y valor al tiempo, al descanso o a las actividades que nos realizan y nos hacen felices, en lugar de al dinero, este dejaría de ser un incentivo atractivo, no tendría poder sobre nosotros y tampoco lo tendrían quienes lo usan como tal. Los incentivos externos no tienen valor por sí mismos, sino que se lo concedemos nosotros a través de un proceso de atribución mental basado en diferentes motivos, creencias e influencias externas a las que prestamos atención. Tenemos un poder constituyente sobre los incentivos, aunque no siempre lo usamos, especialmente cuando nos dejamos llevar impulsivamente sin pensar, sin reflexionar y sin conectarnos a nuestros verdaderos estándares de felicidad.
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			Figura 1.5. Esquema relativo al enfoque cognitivo de la motivación.

			Lo que a veces se olvida es que el proceso cognitivo de la motivación no es algo que opere automáticamente; hay que impulsarlo, hay que elegir usarlo, porque de lo contrario quienes tomarán el control son los procesos motivacionales automáticos, instintivos, incentivados o condicionados, que operan en modo inconsciente. Esta circunstancia, a veces, no queda lo suficientemente clara en las teorías cognitivas sobre la motivación. Cabe preguntarse, por tanto, ¿basándonos en qué elegimos usar nuestras capacidades reflexivas para no caer en el funcionamiento inconsciente?, ¿qué factores intervienen en esa decisión?, ¿cómo un proceso motivacional automático se convierte en autorregulado?, ¿cómo logramos inhibir una conducta impulsada por un instinto o una necesidad para adoptar otra más acorde a nuestras metas elegidas conscientemente? La respuesta es nuestra voluntad. Es ella la que activa nuestro modo consciente, las funciones ejecutivas de nuestro cerebro, nuestra inteligencia para ponerlas al servicio del establecimiento de metas conectadas al propósito. Ahora bien, a la voluntad hay que educarla y entrenarla para que cumpla adecuadamente su función, lo cual es difícil cuando su valor se ha ido diluyendo con el paso del tiempo. Recuperar la voluntad es recuperar el control.

			Dentro de las teorías cognitivas, merece mención una de las corrientes que no está centrada en el valor de la meta para motivar la conducta, sino en el valor de la acción o actividad en sí misma. Se trata de la teoría de flujo, propuesta por Mihaly Csikzentmihalyi (1996). Este autor ha puesto de manifiesto que existen actividades, de muy diversa índole, duración y exigencia de esfuerzo, que se realizan porque en sí mismas proporcionan una experiencia gratificante, interesante y fascinante, a la que denomina experiencia de flujo. Según Csikszentmihalyi (1996), este tipo de actividades dan lugar a una motivación sostenida y no impulsiva, porque su valor es intrínseco para la persona, al estar conectada con sus necesidades, intereses, valores y pasiones. La actividad es la meta o finalidad, es el incentivo y la recompensa, con independencia del resultado a que da lugar.

			Este tipo de actividades son elegidas por la persona basándose en un proceso cognitivo de valoración, en cuanto a su atractivo o interés, el disfrute que producen, el esfuerzo necesario para llevarlas a cabo y las creencias sobre la capacidad para realizarlas (autoeficacia). De hecho, el flujo óptimo se manifiesta cuando percibimos que lo que hacemos nos supone un reto o desafío y a la vez contamos con las habilidades necesarias para llevarlo a cabo, y siempre que el nivel de ambas variables sea alto, porque si es bajo lo que se produce es apatía o aburrimiento. Estas experiencias de flujo, o no flujo, son un feedback importante que influye en la elección y la motivación para acciones futuras.

			La existencia de una motivación orientada a la actividad, y no a la meta, da pie a Apter (1982) para hablar de la existencia de dos estados motivacionales alternativos: el estado télico, asociado con actividades encaminadas a la obtención de un objetivo lejano en el tiempo, donde la perseverancia y la voluntad son claves; y el estado paratélico, vinculado con actividades dirigidas a alcanzar un objetivo inmediato. Si bien ambos estados generan satisfacción y gratificación, existen diferencias en cuanto al tipo de motivación que se pone en juego, el control de la acción necesario, los recursos a emplear en cada una de ellos y los efectos a nivel del desarrollo de capacidades como la perseverancia o la voluntad.

			En el estado télico la satisfacción y gratificación no se experimentan hasta que no se logra la meta, que suele estar distante en el tiempo al momento en que se decide perseguirla. En el estado paratélico se disfrutan en el mismo momento de realizar la actividad. Este estado se asocia a actividades de ocio, deporte, entretenimiento, aficiones, hobbies o pasiones, que se caracterizan por ser más sociales, menos desafiantes y exigir un menor grado de habilidades para su ejecución. También se pueden dar en aquellas que son intrínsecamente motivantes para la persona, aunque requieran esfuerzo, si bien la tónica general en todas ellas es la gratificación inmediata y sin sensación de esfuerzo. La tendencia a minimizar este y maximizar el placer puede jugar en nuestra contra al considerar que con este tipo de actividades logramos la felicidad, sin pensar en otras consecuencias a largo plazo. Por ejemplo, consumir comida rápida, por mucha satisfacción inmediata que nos proporcione, con mínima inversión de esfuerzo, al final nos produce un malestar permanente: kilos de más, mala salud, malestar con nuestro cuerpo…, que son mucho más difíciles de erradicar. Así, el placer inmediato se convierte en malestar permanente sin darnos cuenta.

			El problema con la motivación paratélica puede aparecer cuando se convierte en un hábito, o más bien en una adicción, porque se acaba anulando la capacidad de aplazar la recompensa o gratificación. Una capacidad que muchos estudios relacionan con la obtención de resultados positivos en la vida, como el éxito académico, la salud física y psicológica y la competencia social19. Se trata de un atributo intelectual también conocido como control de los impulsos, fuerza de voluntad o autorregulación de la conducta. Quienes carecen de él tienen dificultades para ejercer el autodominio y el autocontrol. Cuando esto ocurre, la consecuencia es que el control lo ejercen otros sobre nosotros desde afuera.

			Sería ideal, sin duda, poder experimentar sensación de flujo permanentemente en nuestra vida, dedicarnos solo a actividades gratificantes y placenteras. Lamentablemente esto no siempre es fácil o posible, con lo cual la llamada motivación intrínseca, disfrutar de la actividad en sí con independencia del resultado, vivir de tu pasión y otras muchas ideas que nos venden no son suficientes para lograr metas y disfrutar del bienestar vital. En muchos casos será inevitable contar con una ayuda o fuerza extra para emprender acciones que nos supongan esfuerzo, no nos motiven, nos disgusten o no nos resulten placenteras, pero que son imprescindibles para atender nuestros compromisos y hacer realidad nuestras aspiraciones. Esa fuerza extra es la voluntad. Lo que pasa es que esta se debilita cuando nos habituamos a funcionar en estado paratélico, pues no la ejercitamos, y con ello también disminuye la capacidad de ejercer control sobre nuestra vida.

			Los enfoques cognitivos nos muestran a un ser humano con capacidad para dirigir su vida a través de la elección deliberada de metas y acciones, si bien esta capacidad no es todopoderosa. Los instintos, las necesidades y los condicionamientos también forman parte de nosotros y tienen poder para guiar nuestras acciones de un modo inconsciente. Por tanto, esta capacidad de inhibir los impulsos, guiar adecuadamente los deseos, canalizar los motivos y tomar decisiones en torno a metas elegidas conscientemente hay que entrenarla, desarrollarla y robustecerla. Al igual que, como dice Barack Obama en su último libro, Una tierra prometida, la democracia no es «un regalo divino», nuestra voluntad tampoco, debiendo trabajarla todos los días para fortalecerla si no queremos terminar esclavos de nuestras pasiones, impulsos y deseos varios, hiperestimulados e incentivados desde afuera. El ejercicio de nuestra libertad también está amenazado por una especie de «populismo motivacional», que tiende a la simplificación, al reduccionismo, al ensalzamiento de lo placentero, lo emocional, lo natural e impulsivo y a un empoderamiento inconsistente, mostrándonos como veletas que se mueven según el viento que sopla o como guerreros invencibles armados de un poder mental sin límites.

			Este viaje por los antecedentes de la motivación es de vital importancia para entender cómo cada enfoque, filosófico o psicológico, nos está proporcionando una visión del ser humano que cala socialmente e influye en las creencias que tenemos sobre lo que somos y lo que podemos o no hacer. No es lo mismo vernos como seres gobernados por nuestros instintos, necesidades y emociones, sin ningún tipo de control sobre ellas, que como seres dotados de la capacidad de dirigirlos en torno a metas que nos proponemos y decidimos, sin desconocer que esta capacidad hay que saber usarla, poder usarla y querer hacerlo. No es lo mismo creer que nos guía el placer inmediato, que pensar que nos guía una felicidad vinculada a la realización de nuestro propósito y potencial. La realidad es que no somos ni lo uno ni lo otro, sino ambas cosas: tenemos el poder de guiar nuestros actos pero no siempre lo ejercemos, porque no sabemos cómo, no contamos con las fuerzas para hacerlo, no queremos o hemos perdido la fe en él. No somos un «yo que controla todopoderoso», más bien un «yo que puede controlar», que tiene la facultad para ello y la libertad, más o menos condicionada, de ejercerla.

			Cuánto más conocimiento poseamos acerca de cómo funcionamos, más poder tendremos para controlar nuestra vida. Esto implica asumir que podemos actuar sin pensar y de forma instintiva; que nos pueden condicionar a través de incentivarnos con el placer inmediato; que si no estamos atentos y conscientes será más fácil influirnos, persuadirnos, sugestionarnos y manipularnos a través del inconsciente y las emociones; pero que también podemos usar nuestra voluntad, nuestra consciencia y nuestra inteligencia para no dejarnos arrastrar por todo lo anterior. Eso sí, analizar, reflexionar, evaluar, elegir y pensar requiere esfuerzo. Mantener esto hoy en día es casi una heroicidad, cuando estamos sometidos a un fuego cruzado permanente de estímulos e información, unido a jornadas maratonianas de trabajo.

			Disfrutar de una buena vida requiere tiempo de elaboración igual que saborear una buena comida hecha en casa y con ingredientes naturales. Si prefieres la comida precocinada calentada rápidamente en el microondas es una elección, pero debes ser consciente de todos los pros, contras y las consecuencias a corto y largo plazo para tu salud y tu bienestar. La buena vida tiene más posibilidades de realización si elegimos conscientemente metas gratificantes y las podemos lograr a través de actividades intrínsecamente motivantes, en las que experimentamos flujo. Cuando esto no sea viable hará falta hacer uso de la capacidad de controlar los impulsos, inhibir la tendencia a la gratificación inmediata que entorpece nuestros resultados futuros y estar atentos a los condicionamientos del entorno, para que no nos lleven por donde quieren y mantener el mando sobre nuestra vida.

			
1.3. Una visión más holística del ser humano

			Un hombre desprovisto de esperanza y consciente de ser así ha dejado de pertenecer al futuro.

			ALBERT CAMUS

			El bienestar personal y social requiere de una idea más integradora y menos reduccionista del ser humano. Sin ella, nuestra esperanza de mejorar, de cambiar, de lograr realizarnos y de cooperar a construir sociedades más felices y armónicas se vuelve un espejismo. Este paseo por el árbol genealógico de la motivación revela la historia de las explicaciones del comportamiento humano, un conocimiento imprescindible para abordar la construcción del futuro, que siempre requiere aprender del pasado. Un viaje necesario para adquirir el conocimiento que nos permitirá optimizar el proceso de producción de acciones tendentes al logro de metas significativas y disfrutar de un mayor bienestar. A partir de la unión de los diferentes enfoques sobre el comportamiento que se han ido sucediendo, intercalando, apareciendo y desapareciendo a lo largo de la historia puede surgir una visión más holística del ser humano. Lo contrario nos avoca al conflicto, a la desorientación, a la ruptura entre diferentes partes de nuestra naturaleza, que es imprescindible reconciliar y armonizar para aspirar a mayores niveles de desarrollo y realización.

			Es preciso trascender las imágenes sesgadas que cada teoría propone e indagar sobre las necesidades e intereses a las que responden y quiénes los representan. Detrás de ellas hay un intento de imponer un pensamiento único que, como señala Erich Fromm (2014), se instala en nuestra mente como una creencia y una certeza acerca de lo que somos y nuestras capacidades. Un pensamiento único que se convierte en una potente fuerza de cambio en la dirección de los intereses de quienes lo promueven. Sin ir más lejos, toda la ciencia del management tiene su origen en investigaciones realizadas en la década de los años 30 del siglo XX, dentro del marco de la denominada Escuela de Relaciones Humanas en Estados Unidos, al albor de las fábricas de producción en masa de componentes eléctricos y con el objetivo de conocer las claves para mejorar la productividad de los empleados. En esa época se publica la primera obra de Skinner, cuyas tesis conductistas han tenido gran influencia en los orígenes y evolución del management en Estados Unidos. La psicología americana es probablemente la más influida por el conductismo y la que más tiempo lo ha mantenido como doctrina dominante, considerando a Skinner el psicólogo más importante de Estados Unidos durante el siglo XX. No es de extrañar, por tanto, que sobre la base de sus postulados se hayan construido los marcos que sustentan la validez y el carácter científico de las teorías del management y el papel de la motivación en él.

			Es en este contexto donde surge la noción de «motivar», como una acción realizada desde afuera, desplazando el centro de control de la acción de lo interno a lo externo. A raíz de este cambio comienza a desarrollarse la idea de que la motivación es algo que se mueve desde fuera; de ahí pasamos a considerar que no tenemos control sobre ella y, por tanto, tampoco responsabilidad, y acabamos depositando en otros el deber de motivarnos y la idea de automotivarnos o autorregularnos motivacionalmente desaparece. Como señala Siri Hustvedt (2021), debemos revisar nuestras creencias y preguntarnos de dónde vienen y también a dónde nos llevan. Asimismo, sería bueno recordar que Skinner no creía en el libre albedrío, pues pues consideraba que todas las respuestas del ser humano están condicionadas y que se pueden dirigir a través del mecanismo de recompensa y castigo, utilizando el desencadenante apropiado y colocado en el lugar idóneo para captar nuestra atención.

			Lo que nos muestra la historia del conocimiento sobre el comportamiento humano son sucesivas visiones parciales de cómo somos, algo que es reflejo de un modelo de pensamiento dicotómico que ha impregnado toda la producción del saber en Occidente. Lo dicotómico se mueve en polaridades excluyentes: A o B, blanco o negro, racional o emocional, determinados o libres, y esto hace que las teorías científicas, entre ellas las de la motivación, se enfoquen en un extremo y excluyan al otro. Esta manera de acercarse al mundo, y a los fenómenos, nos priva de una visión integral y de conjunto, ofreciendo una realidad sesgada del ser humano: nos movemos por fines que elegimos o actuamos de forma mecánica; nos guiamos por el placer o nos guiamos por el propósito; tenemos un poder absoluto para controlar nuestras emociones, instintos e impulsos o estamos condicionados por ellos. Todo ello tiene consecuencias, siendo una de ellas privarnos de conocernos de manera más completa y, por tanto, usar ese saber a nuestro favor para guiarnos mejor por la vida.

			Los enfoques dicotómicos, al basarse en la premisa «o uno, u otro» acaban ocasionando la eliminación o infravaloración de una de las partes, por la imposición de la otra como el reflejo de lo bueno, lo correcto o lo que debe ser. Cuando esta dinámica entra en juego, la parte dominada es sometida al impulso de corrección para eliminar todo lo que no es igual al ideal impuesto y representado por la otra parte de la ecuación. Esto es lo que ha ocurrido con la emoción y la razón, por ejemplo. Desde Kant se asumió una imagen racional del hombre, que influyó, entre otras, en la doctrina del «homo economicus», concepto utilizado en la escuela neoclásica de economía para señalar que nos comportamos racionalmente ante estímulos económicos y somos capaces de procesar adecuadamente la información y tomar decisiones racionales. Ideas que han demostrado ser parcialmente ciertas y reales, pues las emociones juegan un papel muy importante en nuestras decisiones y comportamiento.

			Ahora impera un retrato emocional del ser humano: la compra es emocional, el aprendizaje es emocional, somos seres emocionales y todo nuestro comportamiento se guía desde la emoción, obviando la idea de que esta se gobierna por la razón. Así, hemos pasado de tener que ser racionales y comportarnos racionalmente, reprimiendo nuestras emociones para ser adecuados, a tener que vivir en un estado permanente de manifestación emocional, porque no compartir o expresar nuestras emociones es tanto como ser máquinas o piedras, es decir, inhumanos. La dicotomía da lugar a un enfoque del cambio correctivo: si lo que se valora es ser emocional tienes que corregir tu racionalidad, renunciar a ella, expresarte en alta intensidad emocional, sin argumentos lógicos, y convertirte en una emoción andante; si lo que se aprecia es la racionalidad entonces debes ser frío, calculador, no mostrar tus sentimientos porque son una debilidad, no tenerlos en cuenta para decidir porque no es inteligente. Cuando nos acercamos al mundo y a las personas desde esta perspectiva, operamos desde el «yo estoy bien, tú estás mal», generando mucho dolor, frustración y desintegración en nuestros semejantes.

			Nuestra esperanza para disfrutar de una vida mejor necesita recuperar la idea aristotélica del equilibrio como virtud, unir las principales polaridades en las que se ha enmarcado nuestra existencia, pues nuestra realidad humana es mucho más compleja y diversa. El ser humano es VUCA: volátil, incierto (del inglés uncertain), complejo y ambiguo. La polaridad representa a la vez la ambigüedad, la posibilidad del cambio, la complejidad de todo ello y la incertidumbre que nos genera.
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			Figura 1.6. Polaridades en la visión del ser humano.

			1. Ni libertad absoluta ni determinación total

			Disponer de serie de la facultad de decidir y actuar con libertad no significa que de facto la usemos, bien por ignorancia, inconsciencia, falta de valor o por condicionamientos e impedimentos de diferente índole. No todas nuestras acciones, como defienden las tesis del libre albedrío, son totalmente libres, voluntarias y decididas por nosotros. Ahora bien, tampoco todos nuestros comportamientos están causados o determinados por motivos de características diversas, sean biológicos o ambientales, llámense instintos, necesidades, el inconsciente, nuestra naturaleza, las experiencias previas, los estímulos o los incentivos. Podría decirse que tenemos una libertad condicionada. Una idea que puede resultar útil para desarrollar una mayor sensibilidad y empatía hacia los demás, las circunstancias, el bien común y la convivencia social. Saber que nuestra libertad no es absoluta, porque debe articularse con otras libertades, es un primer paso para evitar el individualismo egoísta y extremo, el libertinaje y la irresponsabilidad.

			La vida no es dada, pero no nos es dada hecha; como diría Gasset, cada cual tiene que hacer su propia vida. Lo mismo ocurre con la libertad; no es otorgada por ser humanos, pero tenemos que ejercerla adecuadamente para construir nuestra vida, porque ante cualquier situación nos encontramos forzados a hacer algo, a darle una respuesta, pero ese algo o esa respuesta no está predeterminada, la escogemos teniendo en cuenta las circunstancias, pero somos en definitiva quienes la elegimos.

			Tradicionalmente, el concepto de voluntad se ha asociado más con la creencia del libre albedrío y el de motivación con la del determinismo. La oposición entre estas dos concepciones del ser humano, libre o determinado, acaba dando lugar a un antagonismo entre voluntad y motivación, como dos fuerzas contrarias, protagonizando una guerra fratricida para demostrar cuál es mejor o peor. La guerra, por el momento, parece haberla ganado la motivación, apoyada por todo un sistema económico que se nutre generosamente de su uso. Las consecuencias de esta batalla no nos han beneficiado mucho, como expondré más adelante, así como la conveniencia de unirlas para que trabajen en equipo y a nuestro favor.

			Tampoco debemos obviar que, como indica Norbert Wiener (1988), la idea de un mundo determinista y rígido es más aceptable que la de uno contingente. Nuestra necesidad de certezas nos lleva a admitir cualquier teoría si nos proporciona esa seguridad y certidumbre.

			
2. Ni actuamos siempre por fines elegidos conscientemente, ni tampoco como máquinas programadas


			Me inclino a pensar que la esencia del ser humano es teleológica, lo cual implica que toda acción está guiada por un fin, aunque no siempre sea elegido conscientemente. También disponemos de mecanismos de funcionamiento que tienen evolutivamente el objetivo de generar respuestas automáticas, principalmente para salvaguardar nuestra supervivencia. En parte esta es la función que Damasio y otros autores le asignan a las emociones y a los instintos. No obstante, los comportamientos más instintivos, automáticos o mecánicos pueden ser reconducidos usando otras facultades, entre ellas la voluntad, que utilizan las metas como sistema de dirección de la conducta, y reflejan otra cara de nuestra naturaleza, que es la reflexiva y propositiva. En situaciones de riesgo inminente para nuestra vida, contar con estos instrumentos de respuesta rápida es crucial para la supervivencia, pero en otros casos su actividad impulsiva puede acarrear problemas y comprometer nuestro bienestar.

			
3. Motivados por lograr y también motivados por hacer


			Lo que nos mueve a actuar, para algunas teorías, es el fin o la meta, lograr algo; es decir, lo que nos produce placer en la consecución de esa meta. Para otras, entre las que se encuentra la teoría de flujo de Mihaly Csikszentmihalyi (1996), lo que nos aporta placer es la actividad en sí misma, hacer sin necesidad de alcanzar algo en concreto. La principal diferencia entre ambas posturas reside en que cuando estamos motivados por metas es imprescindible saber aplazar la recompensa o placer, pues esta no se experimenta hasta alcanzadas aquellas. Por el contrario, cuando estamos motivados por el hacer, el placer se puede obtener de manera inmediata. En el primer caso las acciones son un medio para obtener un fin y, por tanto, el estímulo para actuar deriva de la motivación por dicho fin. En el segundo, la acción es fin y medio en sí misma.

			Ambos tipos de tendencia son importantes, y será necesario balancearlas adecuadamente según las características de la persona y sus aspiraciones de bienestar. Una vida apegada a los logros, cada vez más altos, retadores e incesantes puede acabar en el agotamiento y la insatisfacción por un aplazamiento reiterado del placer y la incapacidad para disfrutarlo cuando llega, pues ya se pone en marcha una nueva meta. También resultará fundamental educar la postergación de la recompensa, porque se trata de una capacidad que, según investigaciones ya citadas, se relaciona con una buena salud física y psicológica, la competencia social y el éxito en la vida. Además, el hacer por hacer, sin fines, puede abocarnos a una actividad frenética sin propósito y a una pérdida de sentido vital.

			
4. Guiados por el placer pero también por fines como la realización, el crecimiento y la excelencia personal


			La existencia de un sistema de funcionamiento básico en el ser humano que responde a la búsqueda del placer y la evitación de dolor es algo que han evidenciado numerosos autores desde la antigüedad hasta nuestros días, en muy diferentes campos científicos. Ahora bien, también son muchos los que señalan que nos mueve nuestro deseo de realización, crecimiento y excelencia, y que perseguir estos fines nos agrada y satisface.

			Además del placer tenemos otros propósitos más personales y trascendentes, relacionados con nuestros valores, nuestro yo ideal y nuestra realización personal. De acuerdo con ello, podría hablarse de la existencia de diferentes niveles, formas o tipos de experimentar aquel. Para algunas personas el placer puede estar en lograr y para otras en hacer, y ambas se pueden compatibilizar: se puede disfrutar haciendo lo necesario para lograr lo que se quiere. Existe un placer vinculado a la experiencia sensorial, otro vinculado al desarrollo del potencial, otro al logro personal e, incluso, otro a la realización de un propósito trascendente y significativo.

			
5. Condicionados por la biología y el ambiente


			Desde finales del siglo XX, el desarrollo humano en Occidente se ha visto, a menudo, como un tira y afloja entre lo innato y lo adquirido (Hustvedt, 2021). Este debate sobre el mayor peso de lo biológico o lo cultural sigue aún sin resolver, porque continúa siendo difícil precisar que parte de lo que somos es genética y cuál es ambiental. Quizá debamos aceptar, como dice David Barash (1979), que la biología y la cultura funcionan a la par, sin saber a ciencia cierta en qué medida influyen una y otra en cada persona en particular. Quizá debamos aprender a vivir con esta falta de certeza, a pesar de que, como señala el citado autor, resulte tentador creer que nuestra biología es más real, determina gran parte de nuestra conducta y no podemos hacer nada al respecto de ella, y que la cultura es algo complementario a aquella que funciona simplemente como una capa de barniz, a pesar de que realmente moldea un gran número de aspectos de nuestra vida.

			Por tanto, es muy probable que buena parte de nuestra conducta se derive de tendencias naturales o predisposiciones genéticas, que son más difíciles de cambiar. Ahora bien, otras muchas son modulables a través del aprendizaje y la experiencia; hay comportamientos que adoptamos influidos por nuestros modelos, por las modas, por las opiniones de los demás o por la cultura en la que estamos inmersos. Lo relevante para nuestra mejora, desarrollo y crecimiento es conocer qué comportamientos derivan más de condiciones innatas y cuáles de las aprendidas. Y con ello, considerar qué partes de nosotros tenemos, a lo mejor, que aceptar, por tener menos margen de modificación sobre ellas, o compensarlas a través de alianzas con otras personas, así como qué partes están influidas por la educación, la cultura o las influencias de otros y cómo podemos aprender a modificarlas si es conveniente para el logro de nuestras metas. Disponer de esta información nos permite decidir, con conocimiento de causa, qué podemos cambiar y qué no, qué queremos cambiar, cuánto esfuerzo puede generar, si compensa y cómo vamos a hacerlo.

			En cualquier caso, estar condicionados no supone estar determinados, no significa que no tengamos margen de maniobra, sino que implica saber cuáles son las condiciones, las circunstancias y la reglas de juego, y usarlas para obtener nuestras metas, sin menoscabar la dignidad y bienestar de los demás.

			
6. Viviendo en un campo de fuerzas donde confluyen factores internos y externos


			Nuestros comportamientos se llevan a cabo bajo la confluencia de un conjunto de fuerzas, que son tanto internas como externas. Dentro de las primeras estarían, entre otras, las necesidades, los instintos, los deseos, las intenciones, las creencias, los valores o los intereses. En el caso de las externas, nos encontramos con los estímulos, incentivos, modelos y reforzadores de muy diverso tipo, como puede ser una imagen publicitaria, una opinión de una persona, un ruido o la observación de algo o de alguien, sin desdeñar la posibilidad de poder crear nuestros propios incentivos y reforzadores y elegir estímulos conscientemente para optimizar la producción de acciones que nos llevan a conseguir nuestras metas. La alquimia de la motivación responde a la idea de gestionar estas distintas fuerzas que impulsan y frenan nuestra libertad y felicidad. Según Victoria Cadarso (2019), la voluntad lidia con tres fuerzas, la del propósito y las que están a favor y en contra de él.

			La conducta intrínsecamente motivada es guiada por un criterio interno y, por ello, el centro de su control es interno también. Pueden existir influencias y presiones externas pero, o bien se internalizan conscientemente, o bien se obvian. La extrínsecamente motivada se realiza con injerencia externa, en forma de imposición, presión, persuasión, influencia, estimulación o incentivación. En términos de recompensa también existen diferencias entre ambas: en el primer caso tienen que ver con una significación personal, y su valor es elaborado internamente, con independencia de que exista o no gratificación externa; en el segundo, la recompensa es externa, creada fuera, como pueden ser el reconocimiento, el dinero, el poder formal o las calificaciones. Cuándo actuamos basándonos en factores internos, lo hacemos por amor, por convicción, porque valoramos de manera personal lo que hacemos, y lo que logramos tiene un significado y un sentido para nosotros. Cuando nos comportamos según factores externos nos movemos para obtener un bien, material o inmaterial, que está fuera, para realizar un valor que es externo, social o de otros. El reconocimiento es una recompensa que nos hemos acostumbrado a esperar y obtener de otros. Sin embargo, puede ser igualmente interna, pues podemos elogiarnos, reconocer que hemos hecho un buen trabajo, una buena obra, que hemos logrado una meta que es expresión de nuestros valores y propósito personal y sentirnos orgullosos de ello.

			Lo mismo que genética y ambiente funcionan a la par, los factores intrínsecos y extrínsecos también. La diferencia reside en si operan con total ausencia de control por nuestra parte o ejercemos nuestro autodominio sobre ellos, al menos el que potencialmente podemos. Las consecuencias para nuestra vida son distintas. Cuando las causas de la conducta son internas hay un mayor control de la persona sobre ellas, lo que significa que su autonomía y libertad están más presentes, nos realizamos en ellas, nos autodeterminamos. Si son externas nuestro poder personal se debilita y es más fácil caer en la dependencia ajena, lo que acaba restringiendo nuestra autonomía y libertad. La necesidad del reconocimiento externo como elemento motivador quizá deviene de una falta del propio reconocimiento o valía. Cuando este último está presente en nuestra vida no estamos tan necesitados ni dependemos del ajeno. Claro está que, para disfrutar del autorreconocimiento, es menester actuar conforme a factores intrínsecos, lo que no supone desconocer los extrínsecos, sino elegir conscientemente cuáles internalizar, y cómo, y cuáles desechar.

			Algunos autores han ido un paso más allá en la dicotomía motivos intrínsecos y extrínsecos, proponiendo la existencia de una motivación denomina trascendental (Segura y Pons Peregort, 2005), que se identificaría como el motor más fuerte en el actuar humano: el propósito, como representación del yo, los valores y el ideal del mundo de la persona. Un motivo, el propósito, en el que se funden lo individual y lo social: el deseo de realizar unos valores que son propios y a la vez universales, cuya realización no solo aporta significatividad a la persona sino que contribuye además al bienestar de otros. El propósito parece revelarse como el árbitro regulador del juego entre fuerzas internas y externas que es la vida.

			Quizá todas estas polaridades, que se nos han presentado como opuestas e irreconciliables, no lo sean tanto, y nos muestran que, como dijo Simone Weil, «lo contradictorio es el criterio de lo real». Somos cada una de ellas, a veces unas más que otras, o al menos podemos serlo, podemos elegir, aunque sea dentro de unos límites: actuar de forma más menos mecánica, más o menos orientada a fines o al placer, más o menos basada en criterios internos o externos. Las dicotomías descritas pueden verse desde una óptica diferente, como dos extremos de un mismo continuo en el que estamos inmersos y nos movemos de manera permanente. Las personas nos situamos en un punto de dicho continuo, más próximo o menos a cada uno de sus extremos, pero podemos desplazarnos hacia uno u otro lado del emplazamiento inicial.

			Esto es precisamente lo que nos diferencia, lo que nos hace seres humanos y no máquinas perfectamente diseñadas con comportamientos programados y calculados al milímetro. La posición en dicho continuo tampoco es permanente, sino un punto de partida en el que influyen las tendencias innatas, las experiencias, los aprendizajes y el contexto. Dice Victoria Cadarso (2019) que la vida transcurre entre polaridades: si nos mantenemos siempre en el mismo punto de una de ellas nos volveremos rígidos e inflexibles y nuestro desarrollo quedará bloqueado; por el contrario, si saltamos de una a otra sin criterio caeremos en el desorden mental y en el descontrol. La clave es aprender a moverse y fluir entre ellas, gestionando nuestro comportamiento para encontrar el punto de equilibrio óptimo para cada situación. Ese es el propósito de la alquimia de la motivación.

			La idea del continuo nos permite entender, por ejemplo, que existen personas cuya predisposición natural las lleva a estar más orientadas a lograr que a hacer, o viceversa. Algo que también se puede ver reforzado por la educación, la cultura y las experiencias. También puede ocurrir que, por las mismas causas, se haya inhibido esa tendencia, con lo que dicha persona se verá actuando la mayor parte del tiempo hacia una dirección muy alejada de su tendencia natural. Además, en cada momento la persona podrá elegir dónde colocarse, porque sea lo más adecuado para su bienestar, ir hacia el logro o hacia la actividad, modulando así su respuesta o comportamiento. Por ejemplo, si tenemos una tendencia al logro muy acusada, que se ha visto potenciada por nuestro aprendizaje, nuestra manera de operar en el mundo estará muy vinculada al establecimiento sistemático de metas y objetivos y al esfuerzo por lograrlas. Esto no es óbice para que, en determinados momentos, en los que la situación lo requiera, no consideremos necesario marcarnos objetivos, pudiendo disfrutar y funcionar bien orientándonos a la actividad sin contar con una meta. ¿Cómo tomamos la decisión de movernos hacia un lado u otro de cada polaridad? ¿Cómo modulamos nuestro comportamiento a pesar de nuestras tendencias naturales o las influencias externas? El autoconocimiento, la inteligencia y la voluntad son parte de la respuesta. La alquimia de la motivación se basa en aprender a moverse con efectividad en el continuo de la vida, que es un juego de equilibrio entre opuestos, un ejercicio permanente y consciente de homeostasis dinámica.

			La imagen del continuo puede ayudar a entender la vida como un campo de fuerzas opuestas en el que tenemos que aprender a interactuar, lo que exige y, a la vez, explica conceptos como el aprendizaje, la acción, la autorregulación, el cambio y la neuroplasticidad. Estamos condicionados por este campo de fuerzas, pero no determinados, pues dentro de él podemos elegir nuestros movimientos, decidir cómo comportarnos, según lo requiera la situación. La idea de un ser humano que vive dentro de un continuo no es nueva, pues ha estado y está presente en numerosos autores: Maslow (2007) habla de una tendencia al desarrollo y otra a la seguridad; Nuttin (1982) se refiere a la tensión individuo-ambiente20 y a una tendencia motivacional hacia el yo o hacia los demás; Victoria Camps (2011) alude al continuo entre lo afectivo y lo racional; por su parte, Ryan y Deci (2000) defienden la idea de un continuo en el proceso motivacional, que va desde la motivación intrínseca a la desmotivación, pasando por diferentes niveles de motivación extrínseca, en lugar de conceptuarlas como tipos de motivación opuestas o antagónicas.

			Por todo ello propongo un enfoque más holístico del ser humano, que relaciona y conecta las distintas polaridades, formando parte de un mismo sistema dinámico, un ser humano en el que está presente lo biológico, lo ambiental y lo cognitivo en mutua interrelación e interdependencia. Me inclino a pensar que tenemos unas preferencias motivacionales que vienen orientadas genéticamente, en el sentido de sentirnos atraídos más por unos objetivos, informaciones y actividades que por otras. Ahora bien, tanto el ambiente en el que nos movemos, con todos sus estímulos e influencias, como nuestros propios procesos mentales intervienen en cómo esas tendencias se manifiestan, expresan, canalizan y realizan.

			En nuestro comportamiento influyen nuestros genes, nuestros aprendizajes, las situaciones, los demás, nuestras necesidades, nuestros valores, nuestras creencias y nuestras emociones. Nos comportamos basándonos en instintos innatos, que evolucionan en necesidades, algunas de las cuales son orgánicas, fisiológicas y otras psicológicas, pero también por motivos aprendidos, donde los estímulos del entorno y el aprendizaje condicionado juegan un papel primordial. Todo ello no excluye que también podamos establecer metas, a través de procesos cognitivos en los que analizamos, evaluamos y valoramos diferentes informaciones y tomamos decisiones sobre las acciones a llevar a cabo. Por tanto, el ser humano a veces se comporta de forma mecánica, automática, impulsiva e instintiva, y otras de forma más consciente, reflexiva y deliberada. Tenemos esta dualidad; de nosotros depende como la gestionamos.

			Este es el yin y el yang de nuestra condición. A veces las respuestas automáticas son una fortaleza y otras una debilidad, lo mismo que la reflexión y la deliberación cuando se llevan al extremo o son inoportunas. Si se incendia mi casa la respuesta instintiva de huir me puede salvar la vida, mientras que si me pongo a deliberar sobre todas las posibles opciones para actuar de la forma más adecuada, a lo mejor tanto análisis me lleva a la muerte. Si cada vez que me piden hacer un trabajo digo que sí de forma automática por no quedar mal, por mi necesidad de agradar o por el miedo a perder la aceptación de los demás, puede que acabe enfermando de estrés por no poder asumir todas las demandas. Disponemos de la inteligencia para lidiar con estas disyuntivas de forma eficaz, para saber cuándo procede operar en modo automático y cuándo operar en modo deliberado. Pero la inteligencia precisa que la voluntad acuda en su auxilio para tomar el control y guiarla, haciendo conscientes nuestros valores, propósito, fines y necesidades de bienestar, manteniéndolos presentes, dándoles prioridad cuando las distracciones del momento, el placer efímero o los impulsos los amenazan. Como cita Damasio (2018), cambiamos nuestras pautas de comportamiento automáticas a través de inhibirlas por la fuerza de voluntad.

			La vida nos compele a responder. Algunas veces lo hacemos pensando solo en el resultado inmediato, reaccionando con conductas automáticas, inconscientes y contingentes, mientras que otras veces valoramos más el impacto en nuestras metas, analizando cómo la situación afecta a las mismas buscando soluciones que nos permitan resolver la demanda presente sin comprometer nuestras aspiraciones futuras. Al final la vida es un continuo de decisiones que responden a las preguntas ¿qué es lo mejor que puedo hacer en este momento, teniendo en cuenta las circunstancias, mis aspiraciones y mis capacidades?, ¿cómo ser feliz y no morir en el intento?, ¿cómo equilibrar mi necesidad de supervivencia y mis aspiraciones de felicidad? En definitiva, cómo sobrevivir en un contexto que tiene reglas, límites y demandas que restringen mi libertad y mis posibilidades de felicidad, pero también oportunidades para realizarla, sin renunciar a la más esencial de las aspiraciones humanas, que es ser la expresión del mundo con el que soñamos. Debemos asumir tanto nuestro poder de decidir nuestras acciones como nuestra incapacidad para ejercitarlo, nuestra fortaleza y nuestra vulnerabilidad. Ser humano consiste en hacernos cargo de ambos y gestionarlos con voluntad, inteligencia y responsabilidad.

			Esta perspectiva más integradora nos enseña que la conducta humana no se puede explicar por una sola teoría, causa o motivo, ya sea de tipo biológico (instintos-necesidades), ambiental (incentivos, refuerzos, estímulos) o mental, sino que es producto de una interacción entre diferentes factores. Y, lo que es más importante aún, el sentido de cualquiera de ellas es aportar las claves de cómo mejorar nuestro actuar para hacer realidad el anhelo de encontrar nuestro lugar en el mundo, tratando de mantener y desplegar nuestra identidad de forma coherente, hallando un sentido a la vida y sintiéndonos parte de él. Nuestras decisiones y nuestro comportamiento está al servicio de todo ello; por ello, la acción no puede ser solo motivación, sino que necesita también el concurso de la voluntad. Únicamente contando con ambas podremos responder a las grandes preguntas que nos ayudarán a vivir con calidad:

			1.¿Qué es lo que se quiere y por qué elegimos quererlo? La respuesta nos llevará al propósito como primera fuerza motivacional, que es una formulación genérica pero personal de nuestros valores, de lo que realmente nos importa, queremos y amamos. Ese querer genérico y abstracto se objetiviza, se concreta en metas y objetivos hacia los que dirigimos nuestra conducta. El propósito es el leitmotiv de nuestra vida.

			2.¿Con qué intensidad se quiere algo y de dónde procede la misma? Es decir, ¿cuál es y de dónde proviene la fuerza del querer? La máxima intensidad es el compromiso, y este solo puede nacer del amor a nuestros valores, al ideal de mundo que queremos ver. La voluntad tiene su origen en una mezcla de convencimiento y amor a un ideal representado por nuestros valores. Es una fuerza que pone orden entre las restantes a las que nos hallamos sometidos: instintos, necesidades, deseos, estímulos, influencias, incentivos, etc. Ante el ímpetu y energía de un deseo oponemos el poder de un fin previamente elegido, que es reflejo de nuestro propósito y valores. La voluntad se ejercita apoyada en un fin intrínseco.

			3.¿Cómo se hace realidad lo que se quiere? ¿Qué hace que logremos nuestras metas? ¿Qué hace que seamos felices? La clave está en una adecuada guía de nuestras acciones a través de metas elegidas fundamentadas en valores. Este tipo de metas son la base de la voluntad motivada, que no solo nos permite iniciar acciones sino también perseverar en ellas, a pesar de las circunstancias y el campo de fuerzas antagónicas, hasta alcanzar nuestras aspiraciones.

			Responder adecuadamente a estos interrogantes requiere contar con un conocimiento completo de cómo somos, cómo actuamos, yendo más allá del fenómeno motivacional y de cada visión sesgada del mismo. Por ello es preciso recuperar el papel de la voluntad como motivo del actuar humano. Tenemos que unir lo que el propio ser humano ha separado, porque esta ruptura entre motivación y voluntad es la causa de muchos de los males que asolan a nuestra sociedad actual. Si queremos hablar de humanización digital, humanización tecnológica o humanización de las organizaciones tenemos que recuperar el valor de una de las facultades que, precisamente, nos definen como humanos: la voluntad. José Antonio Marina ya lo anticipaba hace más de veinte años: la humanización de la mente va unida a la emergencia de la voluntad como mecanismo de regulación de la conducta. Humanizar la tecnología, el trabajo, las organizaciones, la vida, en definitiva, implica comenzar por humanizar la mente, recuperando la importancia de los ideales, los valores, el propósito, los fines, y utilizar la voluntad para defenderlos frente a las presiones externas, los intereses del mercado o las ansias de controlarnos de los grupos de poder. Solo a través de la voluntad el ser humano será diseñador, creador, constructor y dueño de su destino y, por tanto, de su felicidad.

			¿Qué sentido tiene ser libres si no es vivir libres? Como decía Thoreau, ¿qué sentido tiene tener voluntad si la ciencia parece empeñada en que nos olvidemos de ella?, ¿qué sentido tiene tanto conocimiento científico, en torno a la motivación, si no podemos usarlo a nuestro favor, para ser más libres, para dirigir nuestra vida, para ser plenamente felices? Estos grandes objetivos humanos no pueden lograrse desligando motivación y voluntad. Por ello me parece necesario abordar cuáles son sus diferencias y sus puntos de conexión, para unir lo mejor de ambas y ponerlo al servicio de una causa común: el bienestar personal y social a través de la realización de propósitos compartidos.



OEBPS/image/fig_01.jpg
Conducta

Motivos Accion





OEBPS/image/Cubierta.jpg
MARIA LUISA DE MIGUEL CORRALES

La alquimia
de la

motivacion

COMO MOEiVaR LA VOLUNEAD PaRa
ViViR CONECEADO a tu PROPOSitO

PIRAMIDE





OEBPS/image/LogoPiramide.jpg
MARIA LUISA DE MIGUEL CORRALES

La alquimia
dela . .
motivacion

COMO MOEiVAR LA VOLUNEAD PARA
ViViR CONGGLADO a tU PROPOSItO

EDICIONES PIRAMIDE





OEBPS/image/fig_04.jpg
QUERER

Valor
TRIANGULO
MOTIVACIONAL

. SABER. PODER
onsciencia, Creencias,
autocongelmento, capacidades
COI}OCImIZT;tOk individuales
externo, feedback, y sociales

experiencia





OEBPS/font/ITCFranklinGothicStd-Med.otf


OEBPS/image/fig_02.jpg
Conducta





OEBPS/image/fig_05.jpg
AI]ticipa Cién
resultado

Incentivo

Proceso
cognitivo

Resultado

Conducta

Motivos

< Feedback

Estimulos internos: necesidades, emociones, deseos,
ideas, expectativas, valoraciones y atribuciones, experiencias
previas, creencias.

Estimulos externos: incentivos, contexto social, los demas,
resultados, informacién, demandas externas.





OEBPS/image/fig_03.jpg
Conducta





