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CAPÍTULO 1 

 
 Attribution theorists have hearts and minds, 

and perhaps souls as well 
 

Weiner, B. 
 

University of California, Los Angeles 
 
 
 

In my initial work with attribution theory I was very much guided 
by Fritz Heider (1958) and Harold Kelley (1967) and their metaphor that 
the person is a scientist, trying to gather information in a reasonably 
rational way and reaching decisions regarding the causes of behavior. In 
the past two decades, however, I turned from intrapersonal to interper-
sonal behavior, and from the metaphor of the person is a scientist to the 
person is a judge (see Weiner, 1995, 2006). In this paper, I focus on 
recent work regarding interpersonal behavior, first discussing metaphors 
driving my attributional approach and then recent meta-analyses of help-
giving and aggression that test an attribution-emotion-action conception 
of motivated behavior that has been developed. 

Following this, I shift from theory testing to a related interest in 
moral emotions and particularly to some neglected emotions in achieve-
ment contexts including admiration and envy. After introducing that 
topic, I present research regarding personality inferences of arrogance 
and modesty because these inferred characteristics are related to moral 
emotions.  
 
The Interpersonal Theory 
 
Guiding  metaphors  

My theoretical approach to interpersonal behavior is guided by two 
metaphors. In a metaphor, we take what is known about an object and use 
it to explain the unknown. For example, if I call a person a shark, then 
that calls attention to the characteristics of a shark, such as cunningness, 
aggressiveness, and so on, that might shed light on this individual. Or we 
might call the person a rock, which makes salient her resilience under 
stress and ability to face failure. Using these metaphors, we see the 
person through a new lens and are alert to find associated attributes. Note 
there can be multiple metaphors operating at a single time; that is, 
metaphors can stand side by side in the explanation of behavior. 
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In the field of human motivation, we need metaphors to help 
understand the unknown. One metaphor that has proven useful, albeit is 
now outdated, construes the person as a machine, as did the behaviorists 
(and perhaps still do). This resulted in a spate of research regarding input-
output relations, without the interventions of cognitions and emotions. A 
contrasting current metaphor regards the person a computer, with all the 
implications of that description (see Weiner, 1991).  

One metaphor I use that guides my view of interpersonal behavior 
is we are judges, determining if others are good or evil, right or wrong, 
moral or immoral. A related metaphor I find heuristic is life is a 
courtroom where dramas related to moral issues are played out. Consider, 
for example, the following scenario. You arrange to meet a friend to go to 
the movies together. Imagine you will meet in front of the theater at 8:00. 
You arrive on time but your friend is not there. And he or she is not there 
at 8:15 or 8:30. By this time you are likely to be experience a variety of 
emotions. Perhaps you fear something has happened, like a car accident, 
remembering he is a poor driver. Or, you may be concerned there was a 
misunderstanding, since this movie is playing at two different theaters. 
And you may be feeling anger, knowing this person often is late. 

After 8:30 your friend arrives. Being a good attribution theorist, 
you ask •Why are you so late?Ž That is the attribution of causality 
question, typically given following unexpected and negative events. 
Imagine the person says, •I walked very slowly getting here and took the 
long route.Ž Now, most criminals do not self-incriminate, but this is what 
the person says. You respond with anger, holding the other responsible 
for making you wait and missing the movie. You then sentence the 
person … •I will never meet you again and this ends our friendship.Ž But 
the transgressor adds: •A terrible thing just happened to me. My sister 
was in a bad car accident. I needed time to get myself together. I did not 
want to ruin our date.Ž This is a mitigating circumstance and the prisoner 
is likely to be paroled, with friendship renewed.  

Here we see life is a courtroom; we act as judges and moral life 
and social life are intertwined as moral rules are applied to everyday 
social contexts. That is, the courtroom metaphor suggests social life is 
guided by the same moral and religious principles that provide the bases 
for the law. This is the lens I use to understand social motivation and the 
kind of observations I attempt to capture. This metaphor is grounded in 
law and theology, which serve as the foundation for my approach to 
motivation, rather than, say, the neurosciences and the metaphor the 
person is a machine.  

 
An attributional  theory  of  social  motivation  and j ustice  

A metaphor in and of itself is not an explanation but rather 
provides the foundation for the next scientific step, which is to build a 
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theory capturing the ideas in the metaphor. Let me present a theory that 
formally captures the story I just told, along with research domains in 
which the theory has been tested (for a full review see Weiner, 1995, 
2006). This theory is in Figure 1. 

 

Figure 1. An attributional theory of social motivation.  
 

 

In the left hand column of Figure 1 it can be seen an event occurred 
related to five domains of study I have focused upon: achievement 
evaluation, stigmatization, help giving, compliance with a request to 
transgress, and aggression. The top half of the table includes those 
instances in which the person is held responsible given a negative 
outcome. Achievement failure, shown in the top row, is ascribed by an 
observer (not necessarily by the actor as well) to lack of effort. In this 
paper I do not examine the antecedents that give rise to particular causal 
beliefs, so merely accept lack of effort is the perceiver•s explanation for 
the outcome. Lack of effort is a controllable cause … it could have been 
otherwise. If there are no mitigating circumstances, then the person is 
held responsible for the failure. For involved parties, such as the teacher 
or parent, this appraisal gives rise to anger. Imagine, for example, your 
reaction to your child when he or she is not studying and doing poorly in 
school, or when a player on your team or the team of your city is not 
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putting forth effort during a game. Anger, in turn, elicits a negative or 
punitive reaction. 

Turning to the bottom half of the figure and the achievement 
context, here failure is ascribed to lack of aptitude. Lack of aptitude is not 
perceived under volitional control … it is not subject to willful change. 
Hence, the failing person is not responsible for the outcome and the 
reaction is sympathy rather than anger Imagine your feelings and actions 
toward the academic failure of a mentally handicapped person, or to a 
failure in athletics of someone physically handicapped. The response to 
this is pro-social, such as social support and withholding punishment. 

The other rows in the figure capture this process in other domains. 
For example, under stigmatization, imagine another obese because of 
over-eating (which would be in the top half of the table) as opposed to a 
thyroid problem (located in the bottom half of the table); has a heart 
problem because of lack of exercise as opposed to a genetic shortcoming; 
or has AIDS because of promiscuous sexual activity as opposed to 
contracted during a blood transfusion. Here again the same sequence is 
presumed: from a particular causal belief and causal property 
(controllability) to an inference about the person (responsibility), and 
then to affects (anger and sympathy) and finally to behavior (anti- or pro-
social). For example, AIDS because of promiscuous sexual behavior is 
controllable, the person is regarded responsible, and this gives rise to 
anger and anti-social responses, whereas AIDS due to a blood transfusion 
is not controllable by the victim, who is judged not responsible, and 
sympathy and pro-social reactions are evoked. The motivation sequence 
is from thoughts to affect to action. I regard this as the •deep structureŽ 
for the field of motivation (Ickes, 1996). The same sequence follows in 
the help giving, compliance, and aggression domains, which are 
examined quite soon. 

It is important to note I am not presenting a theory of reactions to 
the stigmatized, or of helping, or of aggression. Rather, one principle is 
used to explain comparable findings across motivation domains. I believe 
this is the path to construct a general theory of motivation and it is not 
possible to have a complete theory of achievement, or helping, or 
aggression because of the overdetermination of these actions. But this 
takes me far from the focus of this chapter. 
 
Helping  and aggression : A meta-analytic  review   

I now present meta-analytic work regarding helping and aggression 
that tests the theory just presented. The helping research includes help for 
stigmatized groups, so this topic is incorporated into the paper. Help 
giving and aggression have proven to be the best social domains to test 
the theory in its entirety because these areas have generated the most 
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complete research designs. Readers will soon see the results are 
somewhat surprising.  

To test the full theory, along with three associates (Rudoph, 
Roesch, Greitemeyer, & Weiner, 2004), we performed a meta-analysis of 
the pertinent investigations. In this procedure, one uses all the archival 
data that can be found. We started with the PsychLit data base using a 
variety of key words I won•t elaborate here. We then traced all references 
in the articles uncovered, as well as contacting authors regarding other 
pertinent publications. We searched nearly 2,000 articles. To be included 
in our analysis, the investigation had to have at least one attribution 
variable (e.g., controllability, responsibility), and one emotion (e.g., 
anger, sympathy) or one behavioral variable (e.g., help or social support), 
as well as first order correlations between the variables. 

As a result of this search process, 39 studies were found that met 
our criteria in regard to helping. The number of participants in these 
studies was nearly 8,000, so there was an average of about 200 
participants per study. For aggression, there were 25 studies with about 
4,500 respondents, again around 200 participants per study. Thus, the 
analyses include more than 12,000 respondents, a substantial number of 
subjects in psychological research. 

To review quickly what was just presented, the theories in regard 
to help giving and aggression are identical, as reviewed in Figure 2. Here 
again we first see that there is a precipitating event (a person in need; a 
hostile act). These elicit attributions for the event, followed by 
classification of the cause as controllable or not and the person as 
responsible or not. These thoughts, in turn, arouse emotions of anger 
(given responsibility) and sympathy (given no responsibility), which are 
proximally related to anti- or pro-social actions (that is, help versus 
neglect and retaliate versus forgive). 

These two domains are rarely incorporated within the same 
conception. Evolutionary psychologists can embrace both and so can 
learning theorists who follow a modelling approach. Otherwise, these are 
quite separate areas of study examining, for example, the effects of 
diffusion of responsibility on help giving, or the effects of temperature 
level on aggression. 

We tested a number of different models in our analyses, including 
the four shown in Figure 3: 
1. Model One includes not only a direct path from emotion to action, 

but also one from thinking to doing, so attributions have both a 
direct and an indirect effect on action. 

2. Model Two has been championed thus far, with thinking distal and 
emotions proximal to action. 

3. Models Three and Four include only one of the two affects 
specified in the model. These models were tested because in some 
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studies only one of the affects was assessed. To increase the 
number of participants being examined, we also considered models 
that contained only one of the emotional mediators. 
 

Figure 2. Help giving and aggression from an attributional perspective.  

 

We also tested other models that began with emotions. None of 
these proved significant and I do not discuss them further. 

Table 1 shows the raw weighted correlations between the variables, 
along with the number of subjects for each correlation, for the helping 
data. The table reveals controllability is negatively related to sympathy 
(r= -.45), positively to anger (r = .52), and negatively to helping (r= -.25), 
with reasonably high correlations. That is, the more controllable the need 
(e.g., financial need because of laziness as opposed to the lack of job 
opportunities, or AIDS because of promiscuous sexual behavior as 
opposed to a blood transfusion), the less one receives sympathy, the more 
others are angry, and the less the likelihood of receiving help. It also is 
evident that sympathy positively predicts help giving (r = .42), while 
anger relates negatively to help (r = -.24). Regarding the three predictors 
of help (control and the two emotions), sympathy clearly is the strongest. 

The next table, Table 2, shows the path models. I will concentrate 
here only on comparing the fit of Model l, which has the direct path from 
thinking to help, with the fit of Model 2, without such a path. It is clear 
that the associations in the two models are nearly identical and control is 
barely related to help giving (ß = -.05, but significant because of the large 
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number of subjects). Both models have excellent fits to the data and do 
not significantly differ from one another. Using the criterion of 
parsimony, which posits that one determinant of theory strength is the 
number of constructs and postulated associations, the model without the 
direct path from attributions to behavior is the better of the two inasmuch 
as it has fewer linkages. 
 
 

Figure 3. Four models of help giving and aggression from an attributional pers-
pective. 

 

 

 y 
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Table 1 
Overall weighted correlations among controllability, sympathy, anger, and 
behavior (help giving) (from Rudolph, Roesch, Greitemeyer, & Weiner, 2004). 

 Sympathy Anger Behavior 
 r N r N r N 

Controllability -.45 7416 .52 7140 -.25 6840 
Sympathy   -.39 5484 .42 7382 
Anger     -.24 6800 

Note.  High Scores on the variables reflect more controllability, sympathy, anger, and 
behaviour (help giving, aggression). All correlations are significant at p < .001. 

 
Table 2 
Path coefficients for help giving models (from Rudolph, Roesch, Greitemeyer, & 
Weiner, 2004).  

Help Giving Models Model 1 Model 2 Model 3 Model 4 

Control-Sympathy -.45* -.45* -.45* -- 
Control-Anger .52* .52* -- .52* 
Control-Help Giving -.05* -- -.08* -.15* 
Sympathy-Help Giving .37* .39* .39* -- 
Anger-Help Giving -.07* -.09* -- -.17* 

Note. -- is not part of target model; * indicates p < .05. 
 

A number of moderator variables also were considered, including 
publication status or date and type of sample, none of which proved 
significant. Of perhaps most interest is a comparison between simulations 
versus •realŽ studies because attribution researchers have been accused of 
using only •imaginary situationŽ research, which could promote 
controlled processes and the logical connections that have been 
hypothesized. However, the relations in these two types of investigations 
are quite similar, as seen in Table 3. In sum, the full pattern of data is 
very consistent with the theory and supports the proposed thinking-
feeling-acting motivation sequence. 

 
Table 3 
Path coefficients for help giving (model 1) for the moderator type of 
investigation (from Rudolph, Roesch, Greitmeyer, & Weiner, 2004). 

 
 

Simulated Level Real Event Level 

Control-Sympathy -.47* -.37* 
Control-Anger .54* .45* 
Control-Help Giving -.07* .01* 
Sympathy-Help Giving .40* .28* 
Anger-Help Giving -.04* -.12* 

  * p < .05. 
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What about the data related to aggression or, more accurately, 
aggressive retaliation? In Table 4 one finds the raw correlations for 
aggression. Table 4 reveals the relations again are very strong. The more 
controllable the aggression (for example, purposive rather than 
accidental), the less the sympathy (r= -.35), the greater the anger (r= .61), 
and the more the aggression (r= .49). Regarding the determinants of 
aggression, all the proposed variables are significant, with anger (r= .56) 
having the strongest link to action. 
 
Table 4 
Overall weighted correlations among controllability, sympathy, anger, and 
behavior (aggression) (from Rudolph, Roesch, Greitemeyer, & Weiner, 2004). 

 Sympathy Anger Behavior 
 r N r N r N 
Controllability -.35 2509 .61 4448 .49 3719 
Sympathy   -.31 1976 -.44 2377 
Anger     .56 3458 

Note.  High Scores on the variables reflect more controllability, sympathy, anger, and 
behaviour (help giving, aggression). All correlations are significant at p < .001.  
 

 
Next consider for a moment a comparison of the helping and 

aggression raw correlations (see Table 5). It is of interest to note the 
positive emotion of sympathy is more predictive of prosocial behavior 
(the sympathy-help link is r =.42), whereas the negative emotion of anger 
is more predictive of antisocial behavior (the anger-aggression 
association is r =.56). I believe positive emotions predict positive actions 
more than do negative inhibitory emotions, and negative emotions predict 
anti-social behavior more than do positive inhibitory feelings. In addition, 
the correlations predicting to aggression are higher than those for help 
giving, intimating aggression is more amenable to an attribution analysis 
than is helping. I soon return to this issue. 

Now turn back to aggression and the path coefficients, shown in 
Table 6. For aggression, the control-to-behavior link is fairly strong and 
quite significant (although again not as strong as the emotion-to-behavior 
links). Both Model 1 and Model 2 again significantly fit the data but in 
this case the model including the path from thinking to behavior provides 
a stronger fit to the data. That is, for aggression the less parsimonious 
model is needed to capture the data. Again the simulation findings were 
similar to the real data. 

Table 7 shows the comparison of the helping and aggression path 
data. The table suggests the findings are stronger for aggression. Indeed, 
the Model 1 fit for aggression is stronger than either the Model 1 or 
Model 2 fit for help giving. In particular, the control-anger and anger-
behavior paths for aggression far exceed those for help giving. 
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Tabla 5 
Overall weighted correlations among controllability, sympathy, anger, and 
behavior (Help giving and aggression) (from Rudolph, Roesch, Greitemeyer, & 
Weiner, 2004). 

 Sympathy Anger Behavior 
 r N r N r N 

Help Giving 
Controllability -.45 7416 .52 7140 -.25 6840 
Sympathy   -.39 5484 .42 7382 
Anger     -.24 6800 
Aggression 
Controllability -.35 2509 .61 4448 .49 3719 
Sympathy   -.31 1976 -.44 2377 
Anger     .56 3458 

Note.  High Scores on the variables reflect more controllability, sympathy, anger, and 
behaviour (help giving, aggression). All correlations are significant at p < .001. 
 

Table 6 
Path coefficients for aggression models (from Rudolph, Roesch, Greitemeyer, & 
Weiner, 2004). 

 
 

Model 1 Model 2 Model 3 Model 4 

Control-Sympathy -.35* -.35* -.35* -- 
Control-Anger .61* .61* -- .61* 
Control-Aggression .17* -- .38* .24* 
Sympathy-Aggression -.27* -.30* -.31* -- 
Anger-Aggression .38* .48* -- .42* 

Note. -- is not part of target model; * indicates p < .05. 
 
Table 7 
Path coefficients for help giving and aggression models. 

 Model 1 Model 2 Model 3 Model 4 

Help Giving Models     

Control-Sympathy -.45* -.45* -.45* -- 
Control-Anger .52* .52* -- .52* 
Control-Help Giving -.05* -- -.08* -.15* 
Sympathy-Help Giving .37* .39* .39* -- 
Anger-Help Giving -.07* -.09* -- -.17* 

Aggression Models     
Control-Sympathy -.35* -.35* -.35* -- 
Control-Anger .61* .61* -- .61* 
Control-Aggression .17* -- .38* .24* 
Sympathy-Aggression -.27* -.30* -.31* -- 
Anger-Aggression .38* .48* -- .42* 

Note: -- is not part of target model; * indicates p < .05. 
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What, then, can be said about the generality of the theory across 
these two phenotypically diverse settings? At the most molar level, it can 
be concluded behavior is a function of cognition and affect. This perhaps 
provides one among the many alternatives to the equally broad statement 
that behavior is a function of the person and the environment. A 
somewhat more precise formulation of this general law is that emotions 
are proximal in accounting for both help giving and aggression. However, 
thoughts are also proximal determinants of aggression. That is, 
aggression has more immediate attribution or attribution-derived 
determinants than helping. Helping immediately involves only the heart 
while aggression proximally involves both the heart and the head. Hence, 
it is probably best to elicit help by appealing to •bleeding heartsŽ but 
aggression may be prevented by appealing directly to reason as well as 
emotion. 

Why might this be the case? One can only offer guarded specula-
tion. It may be most help and social support have relatively minor 
personal consequences. Lending someone $10 or driving them to the 
airport does not involve great cost. On the other hand, even minor 
aggressive retaliation might come with great harm. Thus, having thinking 
proximal in aggressive contexts is quite functional. 

A related finding already mentioned is aggressive retaliation is 
better suited to an attribution explanation than is help giving. Again, why 
might this be the case? It may be if someone is attacked, attribution-
related thoughts regarding intention and purpose immediately comes to 
mind, so one asks: •Did he do this intentionally? What was the purpose?Ž 
On the other hand, a number of nonattribution-related questions also are 
elicited in helping contexts, such as •Is this person a relative of mine?Ž 
•How great is the need?Ž •Will my help really be beneficial?Ž That is, 
nonattribution factors may contribute more to the prediction of help 
giving than to aggressive retaliation although, of course, attributions play 
a major role in both domains. 

This concludes my discussion of this attribution theory of social 
motivation and justice. I now turn to two offspring of this theory … moral 
emotions and associated personality inferences. 
 
The moral emotions 

While considering the theory and feeling rather satisfied with the 
data, I was struck with a few shortcomings (I refuse to reveal the many 
others but realize readers have their own lists). One limitation is only two 
emotions, sympathy and anger (and related affects such as, for example, 
pity and annoyance) are included in the analysis. Surely there are other 
emotional reactions to, for example, achievement failure. Second, the 
theory focus is on moral transgressions, or negative events, including 
achievement failure, stigmatization, need for help, compliance to commit 
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a transgression, and aggression. What about positive events, such as 
achievement success? This elicits emotional reactions from others and the 
reactions intuitively seem likely to be guided by attributions for the 
outcomes. These thoughts led me down two initial paths: what might be 
other so-called moral emotions in addition to anger and sympathy (that is, 
emotions linked to appraisals of ought and should and to controllable 
versus noncontrollable causes), and more specifically, what are moral 
emotions in the context of success? 

The analysis I present next regarding the identification of moral 
emotions is not data driven but rather results from my intuitions and is 
not meant to be exhaustive (for a fuller discussion, see Weiner 2006). 
What is offered is a starting point for research generation, presented with 
modesty and trepidation. Indeed, I soon present data suggesting some of 
the expressed ideas already have been found questionable.  

The moral emotions are shown in Table 8. The table distinguishes 
moral emotions on three dimensions: 1) self- versus other directed (e.g., 
guilt versus gratitude); 2) ability- versus effort-linked (that is, if the 
emotion falls within the top or bottom half of the theory shown in Figure 
1); and 3) valence (positive or negative). In Table 8 it can be seen that 12 
moral emotions have been identified. For example, envy, scorn and 
contempt are linked to ability, are other-directed and negative. If another 
fails because of low ability, sympathy is not the only possible reaction. 
Instead, one may regard the other a lesser person, eliciting scorn and 
contempt, hence elevating the self (see Izard, 1977). Scorn and contempt 
are •immoral emotionsŽ in that the •properŽ or •moralŽ reaction to 
uncontrollable failure •ought to beŽ pro-social. Hence, just as behavior is 
judged good or bad, or right or wrong, so are emotions. 
 
Tabla 8 
Classification of the moral emotions. 

  Emotional Target 

  Self Other 

 
Ability Shame (-) Envy (-) 

Scorn (contempt) (-) 
Sympathy (+) 

 
Causal Link    
 

Effort Guilt (-) 
Regret (-) 

Admiration (+) 
Anger (-) 

Gratitude (+) 
Indignation (-) 
Jealousy (-) 

Schadenfreude (-) 
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The observation of scorn rather than sympathy given lack of ability 
as the cause of failure does not invalidate the structure of the proposed 
theory inasmuch as moderators are possible at each linkage (including the 
link between attribution and emotion). Given the negative emotion of 
scorn, anti-social reactions will follow. That is, an attribution-affect-
action sequence, which I regard the •deep structureŽ for motivation, 
holds. Envy also has the quality of an immoral reaction to the success of 
others and will be negatively evaluated by observers. 

It also can be seen in Table 8 that the majority of moral emotions 
are effort-linked, directed towards others, and negative. For example, 
Schadenfreude, or the joy one experiences at the failure of another, often 
is directed toward previously successful others not perceived as deserving 
of success. These others may have attained their wealth or status through 
illegal means, or luck, or inheritance. In contrast to this, the positive 
emotion of gratitude is experienced when someone intentionally or 
volitionally helped another attain a goal and succeed. Unintentional or 
forced help will not evoke gratitude. Even jealousy is unlikely to be 
aroused if the behavior of the desired other was not subject to volitional 
control … one is jealous when a mate stopped the elevator in mid-flight 
with a rival but not when the elevator had a breakdown at that point. That 
is the logic behind the emotional classification in Table 8. 
  
Personality  inferences  and the  moral  emotions   

While I indicated a desire to examine emotional reactions to the 
success of others, only two such affects are evident in Table 8 … envy and 
admiration, which are respectively linked to ability and effort. I then 
began to consider what individuals actually communicate when they 
succeed because of ability or effort. It is know from the vast amount of 
research on excuses that individuals alter public accounts for failure so 
they are held not responsible. Are similar communication strategies at 
work given success? And what are likely to be the personality inferences 
if an individual states he or she succeeded because of high ability, or 
because of effort expenditure?  

Table 9 shows the hypothesized emotional reactions and persona-
lity inferences if ability and effort are real and communicated causes. 
Table 9 reveals what might be considered a paradox: we envy ability, yet 
if another states he or she has it we react negatively with an accusation of 
arrogance. In contrast, admiration and modesty form a consistent pairing 
given an effort attribution (see Hareli & Weiner, 2000; 2002a; 2002b). 

I have completed a number of studies on these emotions, 
personality inferences, and their attributional underpinnings and moral 
connections (Hareli, Weiner, & Yee, 2006). The findings tend to be 
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complex (perhaps because of the experimental designs) and quite 
intriguing. In the exemplar study I have chosen to present, we told our 
participants someone succeeded because of one of four reasons: high 
ability, high effort, good luck, or help from friends. We crossed this 
information with what the person communicated to peers when asked the 
reason for success, using the same four causes. Thus, for example, the 
person is reported to succeed because of high ability and says that; or 
succeeds because of high effort but communicates the success was due to 
high ability; and so on. We then obtained ratings of the emotions of envy 
and admiration as well as personality inferences of arrogance and 
modesty. We also asked participants how honest the achiever was. This 
resulted in a host of additional speculations about the relation between 
honesty and the reactions resulting from causal beliefs. For example, it is 
known statements of personal ability are regarded arrogant, but is this 
also the case when ability is the real cause? Individuals prefer honest 
communications, so perhaps a true claim of high ability is not regarded 
arrogant. In a similar manner, perhaps a true claim that success was due 
to effort or good luck is not modest. But one can make the reverse 
argument as well, which is that a statement regarding one•s high ability as 
the cause of success elicits beliefs of arrogance regardless of its truth 
value. Similarly, one may be regarded modest when reporting an external 
cause of success even when that is the true cause. 

 
 

Table 9 
Attribution-related affects and personality inferences. 

 SSuucccceessss  OOuuttccoommee  

CCaauussee  HHiigghh  AAbbiilliittyy  HHiigghh  EEffffoorrtt  

Affect reaction Envy Admiration 

Personality inference if 
communicated Arrogance Modesty 

 
 

Figure 4 depicts the effects of the actual cause on feelings of envy. 
The actual cause was the dominant determinant of this emotion. As 
suggested already, envy is augmented given internal causes for success 
and is greatest given ability as the cause. Nonetheless, successful effort 
also arouses envy (perhaps only because of the success), which I had not 
fully anticipated.  
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Figure 4. Reported envy as a function of the real cause of success (from Hareli, 
Weiner, & Yee, 2006). 

 
 

The results regarding admiration are more complex and less 
supportive of my original belief (see Figure 5). Admiration is again 
primarily determined by the actual cause and is greater given internal 
than external causes of success. However, unlike envy, one is admired as 
much for succeeding due to effort as ability. Admiration is thus linked to 
both controllable and uncontrollable internal causes of success, 
suggesting it may be less of a moral emotion than I anticipated. However, 
the most admired individual succeeded because of high effort and stated 
this was the case, so perhaps there is an ability/effort distinction in 
regards to admiration. 

Perhaps more intriguing are findings in regard to judgments of 
arrogance and modesty and their relation to honesty. Figure 6 depicts the 
arrogance data. As expected, communicating the two internal causes of 
ability and effort is more arrogant than communicating external causes, 
and ability communications are more arrogant than statements of effort 
expenditure. These findings closely mirror the results for envy. Real 
causes also play some role in arrogance inferences, for when ability is the 
real cause (the left bar graph in all four groupings), inferences of 
arrogance are reduced. However, when ability is the stated cause, then 
inferences of arrogance are high and do not significantly differ as a 
function of the real cause. Thus, contrary to some beliefs, honesty does 
not mitigate perceptions of arrogance when ability is stated and it is the 
real cause. In other research we have found even if success is exceedingly 
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difficult and atypical, including the winning of a Nobel award, stating 
high ability is arrogant. Being Einstein does not allow you to say •I am an 
Einstein.Ž 
 
 

Figure 5.  Admiration as a function of the real and communicated (stated) 
cause of success (from Harli, Weiner, & Yee, 2006). 

 
 

Figure 6. Arrogance as a function of the real and communicated (stated) 
cause of success (from Harli, Weiner, & Yee, 2006). 
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Turning to effort, stating effort when it is the real cause is not 
arrogant. But given effort as the stated cause, arrogance is augmented 
when the real causes are external to the person (luck and help). 
Considering for a moment external stated causes of success, inferences of 
arrogance are low except when luck is claimed although effort is the real 
cause. Perhaps in this instance luck is interpreted a characteristic of the 
person and thus akin to ability in being an internal and stable cause. 

What about modesty? The modesty data are shown in Figure 7. 
The data indicate stating external causes increases modesty. In addition, 
if the real cause is internal, and particularly ability (the left bar graphs in 
each grouping), then modesty is augmented. Real causes play a greater 
role in judgments of modesty than arrogance. If one has little ability, then 
there is a reduced opportunity to be modest. On the other hand, one 
always can be regarded arrogant, regardless of the truth. Like arrogance, 
however, honesty regarding ability does not greatly mitigate impressions 
of lack of modesty. 
 
 

 Figure 7.  Modesty as a function of the real and communicated (stated) cause of 
success (from Harli, Weiner, & Yee, 2006). 

 
 

Finally, let me point out some findings about honesty, shown in 
Figure 8. As expected, in all conditions when the stated cause matches 
the real cause, the communicator is perceived as most honest. However, 
not all lies are the same. The combination of communicating ability or 
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effort with the real causes external to the achiever is particularly 
dishonest. This is more dishonest than, for example, reporting external 
causes when the real cause of success is internal to the achiever. 
 

  Figure 8.  Honesty as a function of the real and communicated (stated) 
cause of success (from Harli, Weiner, & Yee, 2006). 

 
 

In sum, honesty does not mitigate inferences of arrogance in the 
case of ability self-statements, and even being least honest (communica-
ting ability when external causes are real) does not increase inferences of 
arrogance. Similarly, impressions of modesty are not reduced merely 
because the achiever is telling the truth. Finally, inferences of honesty are 
not divorced from beliefs about arrogance and modesty … an arrogant liar 
is more dishonest than a modest liar, probably because one questions the 
motives that generated the lie. 

 
A concluding note  

In this paper I have presented recent thoughts and research 
regarding an attributional approach to social motivation, justice, moral 
emotions, and personality inferences. This conception focuses on 
perceived causes of outcomes, relations of causal perceptions to beliefs 
about the person, associations between perceived responsibility 
inferences and emotions, and then links between thinking, feeling, and 
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acting. The specific topics examined included achievement evaluation, 
stigmatization, help giving, and aggression; a variety of affects including 
admiration, anger, envy, scorn and sympathy; impression management 
techniques; and the personality inferences of arrogance, modesty, and 
honesty. The theory is indeed rich and certainly much more is included 
than what was presented here. Attribution theory is not about to go away, 
given the relational fertility spawned by the constructs.  
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Recientemente, la idea de que las metas y los motivos afectan el 
razonamiento ha vuelto a cobrar fuerza. Se trata de una idea que ha tenido 
una larga y controvertida historia en el ámbito de la Psicología Social. 
Hoy en día existen evidencias importantes de que las personas están 
sesgadas hacia la extracción de conclusiones y hacia la búsqueda de 
evidencias que sugieran resultados positivos para sí mismos, provean 
soporte para sus opiniones preexistentes, y confirmen su estatus, éxito y 
bienestar (Kunda, 1990). Se trata de una tendencia humana hacia la 
confirmación (Nickerson, 1998). Todos conocemos la facilidad con que 
nos creemos y aceptamos las ofertas engañosas mediante las que se 
publicitan los denominados productos-milagro. 

La investigación psicológica ha demostrado que las personas 
evalúan de manera bien distinta hipótesis y proposiciones, en función de 
su naturaleza agradable o amenazante. A este respecto, Gilovich (1991) 
ha caracterizado una manera mediante la que el razonamiento motivado 
afecta a nuestras decisiones y juicios, en términos de los diferentes 
estándares que las personas emplean típicamente para evaluar 
proposiciones que desean que sean verdaderas, o que desean que sean 
falsas. Si se trata de una proposición agradable, tienden a preguntarse: 
¿Puedo yo creerme esto? Si la proposición es desagradable o amenazante, 
tienden a preguntarse: ¿Debo yo creerme esto?  

Dawson, Gilovich y Regan (2002) han encontrado evidencias que 
apoyan este argumento. Se les presentó a los sujetos distintas versiones 
de la tarea de Selección de Wason (Wason, 1966). En su versión original, 
la tarea de selección de Wason es una sencilla tarea de razonamiento que 
requiere la evaluación del estatus (verdadero/falso) de una regla 
condicional de la forma •si p� qŽ basándose en una evidencia incompleta 
(véase Cuadro 1). 
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Cuadro 1  
Tarea de selección de Wason. 

A continuación te presentamos cuatro tarjetas:   

 

 

 

Cada carta tiene una letra en un lado y en el otro lado un número. En dos 
de las cartas podemos ver letras por lo que en el lado oculto de esas 
cartas deben haber números. De igual forma, en las cartas donde vemos 
números hay letras en el lado oculto. Tu tarea consiste en decidir que 
carta o cartas hay que dar la vuelta para comprobar si la siguiente 
afirmación es verdadera. 

Si hay una A en un lado de la carta, entonces hay un 4 en la otra. 

 

Las cuatro cartas representan los valores p (A), no-p (F), q (4) y 
no-q (7), si reformulamos la regla condicional como p� q. Un modelo 
lógico de toma de decisiones en la comprobación de esta regla podría 
basarse en la tabla de verdad del condicional. En este caso, la selección 
lógica es la de aquellas cartas que combinan un antecedente verdadero (p) 
con un consecuente falso (no-q) que son las que pueden falsar la regla. En 
el ejemplo expuesto, la elección correcta es la carta A y la carta 7. La 
elección de esta última carta es representativa de la conducta de falsación: 
¿hay una A detrás del número 7? Un resultado sorprendente de la 
investigación con esta tarea es que pocos sujetos (menos del 10%) llevan 
a cabo la selección correcta. Por el contrario, la selección más frecuente 
es la de las cartas que representan los casos p (•AŽ, en el ejemplo) y q 
(•4Ž, en el ejemplo), que es una selección guiada por el sesgo de 
confirmación. Esto es, los sujetos omiten la conducta que implica la 
falsación de la regla condicional, poniendo en evidencia un comporta-
miento humano sorprendentemente irracional, o al menos ilógico. 

La tarea de selección de Wason se ha convertido en una útil 
herramienta en la investigación de los procesos cognitivos involucrados 
en la confirmación/falsación de condicionales mediante el chequeo de 
evidencias parciales de secuencias condicionales o reglas. 

En la investigación de Dawson et al. (2002), la aseveración 
condicional cuyo estatus verdadero/falso habría que evaluar contenía una 
proposición que podía ser agradable o amenazante. En este estudio, los 
sujetos eran conscientes de haber sido clasificados como de alta (o baja) 
labilidad emocional, y tenían que comprobar una regla que implicaba que 
o bien la alta o bien la baja labilidad emocional estaba asociada con una 
muerte temprana. El experimentador presentaba el estudio como un 
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examen de cómo las personas evaluaban la evidencia científica. A 
continuación, se les informaba de que un grupo de científicos había 
realizado un estudio en el que relacionaron el grado de labilidad 
emocional y la edad de la muerte en una muestra de monjes benedictinos 
y rabinos ortodoxos. Se les comunicó que estos científicos estaban 
investigando la hipótesis de que cualquiera en el estudio que fuera alto 
(bajo) en el grado de la labilidad emocional, sin excepción, experimen-
taba una muerte temprana. Posteriormente, se les presentaban cuatro 
cartas que representaban a individuos escogidos al azar de la muestra de 
monjes y rabinos. Un lado de la carta indicaba si la persona era alta o baja 
en el grado de labilidad emocional, el otro lado indicaba si la persona 
experimentó una muerte temprana o murió de viejo. Las cartas 
desplegadas contenían las siguientes leyendas: Sujeto A: Baja Labilidad 
Emocional, Sujeto B: Alta Labilidad Emocional, Sujeto C: Muerte 
Temprana, Sujeto D: Muerte Tardía. Se pedía a los sujetos que eligieran 
las dos cartas que consideraran que era necesario volver para valorar la 
hipótesis de que los sujetos en el estudio que eran altos (bajos) en el 
grado de la labilidad emocional experimentaban, sin excepción, una 
muerte temprana. Los resultados mostraron que cerca del 50% de los 
sujetos a los que se les presentó la hipótesis amenazante (por ejemplo, 
aquellos con una alta labilidad emocional que comprobaron la hipótesis 
de que los sujetos en el estudio con una alta labilidad emocional 
experimentaban una muerte temprana) eligieron las cartas que 
representaban los casos •pŽ (alta labilidad) y •no-qŽ (muerte tardía) que 
permitía la falsación de la regla. En contraste, solo el 10% de los sujetos 
que comprobaron una hipótesis no amenazante para ellos (por ejemplo, 
aquellos con un grado bajo de labilidad emocional que comprobaron la 
hipótesis de que los sujetos con un grado alto de labilidad experimenta-
ban una muerte temprana) llevaron a cabo esta selección. Los autores 
explicaron sus resultados en términos de los diferentes estándares de 
evidencia mediante los que los sujetos comprobaron las proposiciones 
según fueran agradables o neutras frente a amenazantes. Los sujetos 
estaban motivados a falsificar la proposición amenazante haciéndose la 
siguiente pregunta de manera implícita: ¿Debo yo aceptar esto? 

Una idea que ha resurgido en las dos últimas décadas es que la 
conducta humana está constituida por dos tipos distintos de acción 
(Miller y Dollar, 1941). Se trata de la Aproximación y la Evitación que 
son consideradas unas veces como tendencias de acción y otras en 
términos de motivación apetitiva vs aversiva. En cualquier caso, el 
argumento básico es que estas dos clases de motivos o acciones son los 
bloques fundamentales que subyacen a la complejidad de la conducta 
humana (ej.: Davidson, 1992). 

Recientemente, se ha propuesto que la aproximación/evitación es 
el resultado de dos sistemas psico-biológicos que tendrían distintos 
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sustratos neuronales, diferenciados parcialmente: un sistema para la 
conducta aproximativa y otro sistema para la conducta de evitación 
(Cloninger, 1987; Fowles, 1988; Gray, 1990). 

El Sistema Conductual de Inhibición (BIS, en su acepción en 
inglés), como sistema motivacional aversivo, controla la experiencia de 
ansiedad en respuesta a indicios sobre potenciales amenazas. Es por ello 
sensible a las señales de castigo, ausencia de recompensa, y novedad, e 
inhibe la conducta que pueda conducir a resultados negativos o dolorosos. 
En consecuencia, la activación del BIS produce la inhibición de los 
movimientos hacia las metas.  

El Sistema Conductual de Aproximación (BAS, en su acepción en 
inglés) es sensible a las señales de recompensa (o ausencia de castigo) y 
de escape del castigo. La activación de este sistema produce que las 
personas iniciemos (o incrementemos) el movimiento hacia las metas. 
Los sistemas conductuales BIS/BAS han sido examinados en diversos 
ámbitos psicológicamente relevantes (véase el monográfico de la revista: 
Motivation and Emotion, 2006, 30). 

Como ha sugerido Carver (2006), la utilidad de los sistemas 
BIS/BAS como temas organizadores necesarios para el desarrollo de la 
teoría psicológica está aún lejos de completarse. Por lo tanto, es relevante 
para la investigación examinar fenómenos psicológicos que puedan tener 
sus raíces en la aproximación o en la evitación. En este contexto, el 
propósito de este trabajo es el de examinar si la tendencia a verificar 
(sesgo confirmatorio) o a falsificar reglas condicionales hipotéticas (que 
se refieren a las consecuencias de llevar a cabo ciertas acciones) tiene sus 
raíces en los sistemas conductuales BIS/BAS. Este tipo de regla 
condicional se formula generalmente como: •Si haces tal cosa obtienes 
tal otraŽ y está involucrado en diversas formas de intercambio como los 
consejos, las promesas, las ofertas y los contratos.  

¿Como podría el BIS/BAS afectar el razonamiento en el ámbito de 
la búsqueda de evidencias para comprobar condicionales hipotéticos de 
esta naturaleza? Una vía posible es la de sesgar a las personas hacia la 
selección de evidencias que sirvan para verificarlos o, en contraste, para 
falsearlos. Pongamos el ejemplo de un consejo: alguien me dice que si 
invierto en acciones de la compañía C voy a ganar dinero. Este 
comentario constituye un condicional hipotético acción� resultado (•Si 
alguien invierte en acciones de la compañía C, entonces él/ella gana 
dineroŽ), y puede ser de mi interés encontrar evidencias que me permitan 
comprobarlo. Como se describió anteriormente, el sistema BAS es 
sensible a las señales de recompensa (o ausencia de castigo) y, por ello, 
producirá la aproximación hacia la conducta que pueda conducir a 
resultados positivos y reforzantes. Podría encontrarse señales de una 
recompensa que vendría a continuación de la acción de invertir en la 
compañía C. Por ejemplo, se me informan de que la compañía es 
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confiable, estable y está situada en un sector seguro y en crecimiento. En 
este caso, el sistema BAS me conduciría a comprobar la secuencia 
acción� recompensa. Esto es, a verificar la hipótesis acción� resultado 
siendo sensible (o buscando activamente) evidencias de a) personas que 
han invertido en acciones de la compañía C (¿han ganado dinero?); y b) 
personas que han ganado dinero (¿han invertido en la compañía C?). Si la 
secuencia se confirma, entonces se producirá una motivación de 
aproximación hacia el hecho de llevar a cabo personalmente la acción de 
invertir dinero en la compañía.  

A la inversa, el sistema BIS es sensible a las señales de castigo (o 
ausencia de recompensa) y novedad, y por ello causa la inhibición hacia 
conductas que pudieran conducir a resultados negativos o dolorosos. 
Podría encontrarse señales de un castigo que vendría a continuación de la 
acción de invertir en la compañía; por ejemplo, se me informa que la 
compañía es muy poco de fiar. En este caso, el sistema BIS me 
conduciría a intentar comprobar la secuencia acción� castigo. Esto es, a 
falsificar la hipótesis condicional acción� resultado siendo sensible (o 
buscando activamente) evidencias de a) personas que hayan invertido en 
acciones de la compañía C (¿han perdido dinero?); y b) personas que 
hayan perdido dinero (¿han invertido en la compañía C?). Si la secuencia 
se confirma, entonces se producirá una motivación de evitación hacia el 
hecho de llevar a cabo personalmente la acción de invertir dinero en la 
compañía. 

En esta investigación, adaptaremos la tarea de Selección de Wason 
para examinar el papel de los sistemas BIS/BAS en la orientación de los 
individuos hacia la confirmación o falsación de hipótesis condicionales 
acción� resultado psicológicamente relevante. 

 

Experimento 
 

Los sujetos participantes hubieron de resolver una versión de la 
tarea de Wason elaborada por los autores. La regla cuyo estatus 
verdadero/falso había que valorar decía: Siempre que una carta tiene 
•una (cierta) letraŽ en un lado entonces tiene •gana (una cierta cantidad 
de) eurosŽ en el otro. Las letras podían ir acompañadas o por una 
ganancia o por una pérdida. Entre las 4 cartas presentadas, una 
representaba una ganancia y la otra una pérdida. Se manipuló el valor de 
la ganancia y de la pérdida: una carta con una gran ganancia y otra con 
una pequeña pérdida (una versión de la tarea), y su viceversa en la otra 
versión. Se informó a los participantes que la meta de la tarea era 
contrastar en un test sin coste para él/ella si la regla era falsa, lo que le 
permitiría evitar la pérdida (véase el Apéndice). 

Nuestras predicciones eran que los sujetos tenderían a verificar la 
regla condicional en la condición •ganancia grande/pérdida pequeñaŽ y a 
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resolver la tarea concluyendo que la regla es falsa si se descubre que no 
es verdadera. En esta versión de la tarea, el sistema conductual BAS 
conduciría a los sujetos a chequear la secuencia acción� recompensa (la 
ganancia grande); esto es, a inspeccionar los casos donde la letra A podría 
estar seguida por la ganancia. En contraste, nuestra predicción era que los 
sujetos tenderían a falsificar la regla condicional en la condición 
•ganancia pequeña/pérdida grandeŽ y resolver la tarea concluyendo 
directamente que la regla es falsa: si la letra es seguida por la pérdida y la 
pérdida es precedida por la letra. En esta versión, el sistema BIS 
conduciría a los sujetos a chequear la secuencia acción� castigo (la 
pérdida grande); esto es, a inspeccionar los casos donde la letra A podría 
estar seguida por la pérdida. 

 
Método 
 
Participantes  

Participaron 100 estudiantes de la Universidad de La Laguna. A 
cambio se les ofreció créditos de prácticas en una de las asignaturas que 
cursaban. El rango de edad era de 18 a 25 años, siendo el 25% varones.  

 
Diseño y procedimiento  

El diseño tenía un factor inter-sujetos, el valor de la Ganancia/ 
Pérdida mostrado en las cartas con dos condiciones: Ganancia 
grande/pérdida pequeña y Ganancia pequeña/pérdida grande. Empleamos 
dos variables dependientes. Una de ellas fue la •selección de la carta 
pérdidaŽ y fue el resultado de sumar las siguientes selecciones: la letra A 
y la carta pérdida, la letra Y (la otra carta desplegada) y la carta pérdida, y 
la carta pérdida sola (véase Apéndice). La otra medida dependiente fue la 
•selección de la carta gananciaŽ y fue el resultado de añadir las 
selecciones siguientes: la letra A y la carta ganancia, la letra Y con la 
carta ganancia, y la carta ganancia sola. Ambas medidas dependientes se 
expresarán en porcentajes redondeados. 50 sujetos fueron asignados a la 
condición •ganancia pequeña/pérdida grandeŽ y 50 sujetos a la condición 
•ganancia grande/pérdida pequeñaŽ. Se repartió las dos versiones de la 
tarea al azar entre los sujetos participantes durante su tiempo ordinario de 
clases, en un ambiente tranquilo. 

 
Resultados 

Como se esperaba, los sujetos participantes seleccionaron la carta 
Ganancia (68%) más que la carta Pérdida (24%) en la condición ganancia 
grande/pérdida pequeña, de una manera estadísticamente significativa, �2 
(1) = 19.46, p < .05. En contraste, solo se produjo una ligera diferencia 
entre las selecciones de las cartas Ganancia (32%) y Pérdida (42%) en la 
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condición ganancia pequeña/pérdida grande que no resultó estadística-
mente significativa, �2 (1) = 1.08, p > .20.  

Atendiendo solo a la selección de la carta Ganancia, los sujetos 
participantes seleccionaron la carta Ganancia más en la condición 
ganancia grande/pérdida pequeña (68%) que en la condición ganancia 
pequeña/pérdida grande (32%), �2 (1) = 12.96, p < .05.  

En el caso de la selección de la carta Pérdida, los participantes 
seleccionaron la carta Pérdida más en la condición ganancia pequeña/ 
pérdida grande (42%) que en la condición ganancia grande/pérdida 
pequeña (24%), aunque solo de una manera marginalmente significativa, 
� 2 (1 ) = 3.67, p < .10. 

Es asimismo relevante tener en cuenta que los participantes que 
hicieron la selección de la carta Ganancia tendieron a justificar su 
decisión como teniendo el objetivo de confirmar o no confirmar la regla; 
por ejemplo: •Seleccioné las cartas A y Gana 100 Euros porque en el otro 
lado de la carta A puedes encontrar o Gana 100   o Pierde 1  . Asimismo, 
detrás de la carta Gana 100   puedes encontrar la letra A u otra letraŽ. En 
contraste, los participantes que seleccionaron la carta Pérdida tendieron a 
justificar su selección como teniendo el objetivo de falsificar la regla 
directamente; por ejemplo: •Seleccioné la carta A porque tengo que saber 
si en el otro lado de esta carta hay Pierde 100  , y la carta Pierde 100   
porque si la letra A está en el otro lado, no jugaré, me pasoŽ. 

Estos resultados apoyan nuestras predicciones. Los sujetos 
participantes tendieron a verificar la regla condicional seleccionando la 
carta ganancia si había una ganancia grande en juego. A la inversa, 
tendieron a falsificar la regla condicional seleccionando la carta pérdida 
si había en juego una pérdida grande en contraste con una ganancia 
pequeña. Como hipotetizábamos, si el contexto informa de una ganancia 
grande, el sistema BAS entra en funcionamiento y los sujetos tratan de 
contrastar evidencias de la secuencia acción� recompensa. Por lo tanto, 
tienden a confirmar la regla condicional. En contraste, si el contexto 
informa de una pérdida grande, el sistema que entra en funcionamiento es 
el BIS y lo sujetos tratan de chequear evidencias de la secuencia 
acción� castigo. Por lo tanto, tienden a falsificar la regla condicional. 

 
Discusión 

El sesgo hacia la confirmación (y, paralelamente, la mayor 
dificultad que los seres humanos encuentran en la falsación) ha recibido 
distintas explicaciones. Por ejemplo, desde el punto de vista cognitivo, 
Evans (1989) lo atribuye a la facilidad para representarse casos positivos 
de una cierta proposición en contraste con casos negativos alternativos. 
Desde un punto de vista motivacional, Dawson et al. (2002) han 
propuesto que las personas tendemos a aceptar (y verificar) proposiciones 
que nos resultan agradables (o neutras) mientras que estamos motivados 
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para rechazar (y falsificar) proposiciones que nos resultan desagradables 
o amenazantes. 

Nuestros resultados apoyan una explicación distinta del sesgo 
confirmatorio y la conducta de falsación. En contraste con la propuesta de 
Dawson et al. (2002), encontramos que los sujetos tendieron a falsear una 
proposición referida a algo agradable como ganar dinero, en la condición 
Ganancia pequeña/pérdida grande. En contraste con la propuesta de 
Evans (1989), los casos negativos de la proposición (la letra A seguida de 
la pérdida) estaban claramente indicados en las instrucciones de la tarea. 
No parece por tanto que pueda atribuirse la verificación o la falsación a 
que esta tarea hacía fácil o difícil la representación de casos 
positivos/negativos de la regla. 

La explicación basada en la influencia de los sistemas conductuales 
BIS/BAS en el tipo de evidencias que los participantes tendieron a 
seleccionar parece más apropiada. El proceso podría ser como sigue. 
Primero, los participantes consideran una acción que puede ser tomada en 
el contexto de un juego (darle la vuelta a la carta con la letra A). Entonces 
se activa el sistema conductual BIS/BAS: el sistema BAS si el contexto 
informa que una ganancia grande puede venir seguida de dicha acción, y 
el sistema BIS si trata de una pérdida grande. A continuación, ya en el 
test libre de costo que se les dice que lleven a cabo, los participantes 
buscan de manera selectiva evidencias que verifiquen la regla condicional 
si lo que está en juego es una ganancia grande (en contraste con una 
pérdida pequeña), y evidencias que falsifiquen la regla si lo que está en 
juego es una pérdida grande (en contraste con una ganancia pequeña). 

En cuanto a las implicaciones prácticas, nuestros resultados aluden 
al papel de los conflictos de aproximación-evitación en los contextos 
sociales. Las personas persiguen las recompensas, aún a sabiendas de que 
el resultado puede ser un castigo. En este sentido, nuestros resultados 
enfatizan el papel del valor de la recompensa y del castigo en este tipo de 
conflicto. En cierta manera, sirven para explicar fenómenos tan curiosos 
como la adicción humana a los juegos de azar. Se persigue la recompensa 
si es grande y el castigo (perder el dinero apostado) es pequeño. De 
hecho, lo que han hecho instituciones como la ONCE es elevar en el 
Cupón el valor de la recompensa a cifras inimaginables, con la intención 
de incentivar el juego (a pesar de que con ello la probabilidad de ganar es 
drásticamente menor). Para disminuir problemas como la ludopatía, 
habría que incrementar el valor del castigo frente a la recompensa, o 
informar verazmente sobre la probabilidad de NO obtener premio (o sea, 
de obtener un castigo); peroƒ ¿quién le pone el cascabel al gato?  

Nuestros resultados sugieren asimismo que los participantes no 
están interesados directamente en ser racionales confirmando o 
falsificando hipótesis condicionales, sino en chequear secuencias de 
acción� recompensa y acción� castigo. Se apoya, por lo tanto, la idea de 



    MOTIVACIÓN: ESTUDIOS BÁSICOS   41 

que los procesos de inferencia son antes que nada mecanismos 
pragmáticos destinados a la supervivencia y, solo de manera secundaria, 
estrategias para la detección de lo verdadero (falso). Como afirma 
Friedrich (1993), las estrategias de razonamiento de la gente están 
diseñadas para la detección de potenciales recompensas y la evitación de 
errores costosos. 
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Apéndice   
 
Instrucciones  

Suponte que vas a un Casino. Al entrar, te encuentras con un nuevo 
juego de cartas que nunca habías visto antes. Se trata de un juego 
relacionado con levantar cartas para comprobar ciertas reglas. Las cartas 
tienen letras por un lado, y un resultado por el otro: gana 100 euros        
[1 euro] o pierde 1 euro [100 euros].  

A continuación te presentamos cuatro tarjetas como las que se te 
podrían presentar en este juego: 

 
CARTA 1   CARTA 2   CARTA 3   CARTA 4 

 
Como puedes observar se muestran dos cartas por el lado de las 

letras (ocultándose el resultado) y dos cartas por el lado del resultado 
(ocultándose las letras). La regla que se te propone comprobar en esta 
ocasión es •Siempre que una carta tiene una letra A en una cara 
entonces tiene •gana 100 euros• [1 euro] en la otra caraŽ. Como habrás 
averiguado, la carta con la letra A puede tener en el reverso o bien •gana 
100 euros• [gana 1 euro], o bien •pierde 1 euro• [pierde 100 euros]. Por lo 
tanto, si la regla es cierta entonces ganarás 100 euros [1 euro], y si es 
falsa perderás 1 euro [100 euros]. Suponte que antes de jugar (y ganar o 
perder dinero) se te va a dar la oportunidad de hacer una prueba o ensayo. 
Este ensayo estará dirigido lógicamente a valorar si la regla: •Siempre 
que una carta tiene una A en una cara entonces tiene •gana 100 euros• [1 
euro] en la otra caraŽ es FALSA. Ten en cuenta que las cartas que se te 
muestran arriba están destinadas a la realización de este ensayo. Una vez 
realizado el ensayo, comenzaría el juego con la presentación de otras 
cartas similares. Si en este ensayo comprobaras que la regla es falsa 
entonces podrías •pasarteŽ en el juego, y así te evitarías perder 1 euro 
[100 euros].   

Para ello has de indicar aquellas dos cartas que definitivamente 
consideras que es necesario volver para valorar que la regla es falsa. 

 
Levantaría las cartas nºƒƒƒƒƒƒƒƒ 
 
Explica brevemente las razones de tu elección: 
 

 
 



    MOTIVACIÓN: ESTUDIOS BÁSICOS   43 

Cartas  mostradas  
 
Ganancia grande/pérdida pequeña 
 
 
 
 
 
 1  2  3  4  

   
Ganancia pequeña/pérdida grande 
 
 
 
 
 

 1  2  3  4  
 
 
 
 
 

A Y 
GANA 
100  

PIERDE 
1  

A Y 
GANA 

1  
PIERDE 

100  
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CAPÍTULO 3 

 
Factores motivacionales y emocionales 

 implicados en la pref erencia condicionada al 
sabor utilizando sacarosa como EI 1 

 
González, F., de Brugada, I. y Gil, M. 

 
Universidad de Granada 

 
 

 
Los seres humanos y otros animales como las ratas han de elegir 

entre una multitud de sustancias potencialmente consumibles, algunas de 
las cuales pueden ser tóxicas mientras que otras resultan beneficiosas. La 
selección de alimento se ve facilitada por la existencia de respuestas no 
aprendidas hacia determinados sabores. Así, los sabores dulces y salados 
suelen ser preferidos de forma incondicionada, mientras que los amargos 
y ácidos se rehúsan. Las preferencias y aversiones incondicionadas son 
altamente adaptativas, dado que a menudo las sustancias nutritivas como 
hidratos de carbono, grasas y proteínas, tienen sabor dulce o salado, 
mientras que muchas de las sustancias tóxicas están marcadas con un 
sabor amargo o ácido. Sin embargo el rango de preferencias se amplía 
cuando intervienen mecanismos de aprendizaje siendo posible que un 
sabor inicialmente neutro sea finalmente preferido debido a la experiencia 
que el sujeto tiene con el mismo. Es el caso de la preferencia 
condicionada al sabor (PCS), en la que el estímulo incondicionado (EI) 
suele ser una sustancia cuyo sabor produce de forma incondicionada 
respuestas emocionales positivas, consecuencias postingesta valiosas o 
ambas cosas. Un sabor inicialmente neutro (estímulo condicionado o EC) 
verá incrementado su consumo cuando haya sido asociado bien con las 
respuestas emocionales asociadas al sabor del EI, bien con sus 
consecuencias postingesta beneficiosas (ej.: aporte calórico), bien con 
ambas. 

En los experimentos que se presentan a continuación el EI es una 
solución de sacarosa en agua al 10% que posee tanto consecuencias 
emocionales positivas como valor homeostático al proporcionar aporte 
calórico. Estas propiedades se relacionan con dos posibles contenidos del 
aprendizaje o asociaciones EC-EI: sabor-sabor y sabor-calorías. El 
impacto de cada uno de estos posibles contenidos depende de diversos 
factores, entre ellos, y de forma especial, el estado motivacional del 

                                                 
1 Investigación financiada con el proyecto SEJ2006-13851 (MEC). 
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sujeto en el momento de la prueba. Cuando el animal está privado de 
comida una clave que señale aporte calórico será altamente apreciada, 
incluso si su sabor es más bien neutro. Si el animal está solamente 
sediento es posible que estas claves sean menos relevantes y que las 
claves asociadas a un fluido de sabor agradable sean especialmente 
valoradas. El impacto de ambos contenidos de aprendizaje en interacción 
con el estado motivacional se pone de manifiesto de forma muy evidente 
en el caso de la extinción (Harris, Shand, Carrol y Westbrook, 2004). Una 
vez producida la PCS, la presentación repetida del EC en solitario 
producirá diferentes efectos si el animal está solamente privado de agua 
que si está además privado de comida. En el primer caso no suele 
observarse extinción mientras que en el segundo caso ésta sí aparece 
(pero véase Delamater, 2007). Esta disociación en la extinción, así como 
entre las condiciones de adquisición, ha servido de base para proponer la 
posible existencia de dos mecanismos de aprendizaje distintos para 
explicar la preferencia condicionada al sabor (Tarner, Frieman y Mehiel, 
2004).  

Cuando el animal está sediento, serían las propiedades sensoriales 
del EI que producen una respuesta emocional positiva (i.e., sabor dulce) 
asociadas al EC las que determinarían la ejecución del animal, de forma 
análoga a lo que ocurre en experimentos de condicionamiento evaluativo 
en humanos (De Houwer, Thomas y Baeyens, 2001). Este tipo de 
aprendizaje una vez establecido parece ser poco sensible a la degradación 
de la contingencia EC/EI producida durante la extinción. Por otro lado, 
cuando el animal está hambriento detectaría la ausencia de aporte 
calórico por parte del EC, que éste sin embargo señala, produciéndose la 
progresiva disminución en preferencia. En este caso el contenido 
relevante sería la asociación del EC con las propiedades motivacionales u 
homeostáticas del EI, y estaría mediado por un tipo de aprendizaje 
predictivo en el que la degradación de la contingencia (i.e., la ausencia 
del resultado señalado) tendría un importante impacto sobre la ejecución.  

Los tres experimentos que se describen a continuación fueron 
diseñados con el objetivo de estudiar el impacto que el estado 
motivacional del sujeto tendría sobre la extinción de la PCS. Estudios 
anteriores en nuestro laboratorio, utilizando como EC soluciones de 
sabores frutales Kool-Aid al 0.2%, habían mostrado niveles bajos de 
preferencia condicionada y extinción de la misma solamente cuando los 
animales eran probados hambrientos, pero no cuando estaban sedientos 
(González, de Brugada y Gil, 2006). En los siguientes experimentos se 
utilizó una solución de almendra en agua al 1% con el objetivo de obtener 
preferencias condicionadas más elevadas y evaluar el impacto del estado 
motivacional sobre la extinción de la misma. 
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Experimento 1 
 

Método 
 
Suj etos   

Se utilizaron 32 ratas Wistar hembras experimentalmente ingenuas 
con un peso medio de 232 grs. al inicio del experimento. Estaban alojadas 
de forma individual con acceso restringido a agua y/o comida como se 
detalla más adelante. El ciclo de luz-oscuridad fue de 12:12 horas, 
llevándose el experimento a cabo durante el ciclo diurno, alrededor de las 
11:00 horas. La temperatura ambiente era de 21º C aproximadamente. 

 
Soluciones   

Los animales del grupo control recibían únicamente una solución 
de almendra en agua al 1% (vol/vol), mientras que los animales del grupo 
experimental recibieron durante el entrenamiento un compuesto de 
almendra al 1% en una solución de sacarosa en agua al 10% (pes/vol). 
Durante la fase de extinción sólo se presentó la solución de almendra en 
ambos grupos. Las soluciones se presentaban en las jaulas dormitorios de 
los animales en tubos de plástico de 50 mls. de capacidad cuya cánula 
estaba provista de una bola que impedía que el líquido se derramase. Las 
soluciones se preparaban y presentaban a temperatura ambiente. El 
consumo se estimaba pesando los tubos antes y después de cada sesión. 

 
Procedimiento   

El día antes del comienzo del experimento se retiraron las botellas 
de agua a todos los animales (Harris et al., 2004). La fase de 
entrenamiento duró cuatro días. Para la mitad de los animales (grupo 
Condicionamiento) la sesión diaria consistió en el acceso durante 15 
minutos a 10 mls. de un compuesto formado por almendra y sacarosa 
disueltas en agua. Para el grupo Control la solución presentada fue 10 
mls. de almendra. Después del consumo del compuesto o el sabor se 
retiraban los tubos con las soluciones saboreadas y los animales recibían 
otro periodo de 15 minutos en los que podían beber agua libremente en 
sus botellas habituales. Durante los dos días siguientes se realizaron las 
pruebas de condicionamiento. Para la mitad de los animales dentro de 
cada grupo se realizó un test de botella única de 30 minutos de duración 
en el que se presentaban 20 mls. de la solución de almendra. Para el resto, 
se llevó a cabo un test de dos botellas de la misma duración. En este caso, 
una de las botellas contenía 20 mls. de la solución de almendra mientras 
que la otra contenía 20 mls. de agua, contrabalanceándose la posición de 
las botellas dentro de cada grupo. El segundo día los animales recibieron 
el test alternativo, de forma que todos los animales pasaron por las dos 
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pruebas y el orden de las mismas estuvo contrabalanceado en los grupos. 
Al finalizar esta sesión, se retiró la comida a la mitad de cada uno de los 
grupos, Condicionamiento y Control, dando como resultado cuatro 
grupos (N = 8), Cond_s, Cond_sh, Contr_s y Contr_sh (s indica privación 
de agua, sed, y sh privación de agua y comida, sed y hambre). La 
privación de comida consistía en el acceso a la misma durante 1 hora 
después de cada sesión de extinción. Dado que no hubo diferencias entre 
los grupos en el test de botella única, el resto de las pruebas durante los 
cinco días de la fase de extinción se realizó con el test de dos botellas, 
contrabalanceándose la posición de las botellas dentro de cada grupo.  
 
Resultados y discusión   

En todos los análisis que siguen se adoptó un nivel de significación 
de .05. El consumo medio durante la fase de entrenamiento fue de 8.36 y 
7.07 mls. para los animales de los grupos Condicionamiento y Control, 
respectivamente. Un análisis de varianza (ANOVA) de medidas repetidas 
con los factores Grupo y Día de entrenamiento mostró efectos de Grupo, 
F(3,90)= 18.53, Día, F(3,90)= 164.45, e interacción entre ambos, F(3, 
90)= 7.90. El análisis de la interacción mostró diferencias entre los dos 
grupos los días 2, 3 y 4, en los que el consumo fue mayor en el grupo de 
Condicionamiento, menor F(1,30)= 26.72. Asimismo, el incremento en 
consumo desde el día 1 al 2 fue más acusado en el grupo de 
Condicionamiento, F(1,30)= 4.50.  

Con respecto a los tests de condicionamiento de botella única, no 
hubo diferencia alguna en el consumo entre los grupos Condicionamiento 
y Control, F < 1, con un consumo medio de 10.51 y 10.52 mls., 
respectivamente. Sí se observaron diferencias en el test de dos botellas 
(véase la Figura 1, izquierda), donde aparentemente el grupo Condiciona-
miento mostraba una preferencia mayor que el grupo Control. Se analizó 
la razón de preferencia, definida como la proporción entre el consumo de 
almendra divido por la suma del consumo de almendra y agua. Un 
consumo por encima de 0.5 indica una preferencia por la almendra, tanto 
mayor cuanto más se acerque a 1. El ANOVA mostró un efecto 
significativo de Grupo, F(1,30)= 11.58, dato que confirma que se ha 
logrado condicionar una preferencia por la almendra al emparejarla 
simultáneamente con la sacarosa. 

Para la fase de extinción se utilizaron únicamente tests de dos 
botellas y se analizaron las razones de preferencia (véase Figura 1, 
derecha). Recuérdese que a partir de esta fase los grupos se dividen en 
cuatro, dos  de  condicionamiento y  dos  de  control, probados  en estado 
de sed (Cond_s y Contr_s), y  sed  más  hambre (Cond_sh y Contr_sh). 
Se realizó  un  ANOVA  de  medidas  repetidas  con  los  factores  Grupo 
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Figura 1. Razón de preferencia media en el test de condicionamiento 
(izquierda) y en los tests en extinción (derecha). Las barras 
representan el error típico de la media. 

 
 

(condicionamiento y control), estado Motivacional (sed y sed más 
hambre) y Día de extinción, que mostró como significativas las 
interacciones de Grupo x Día, F(4,112)= 2.44, y Grupo x estado 
Motivacional, F(1,28)= 4.69, y como marginalmente significativa la 
triple interacción Grupo x Estado Motivacional x Día, F(4,112)= 2.16, 
p= .07. Se pensó que sería interesante analizar esta triple interacción 
debido a la complejidad del patrón de datos. Para ello se realizaron 
ANOVAs separados en función del estado motivacional. Para los 
animales que fueron probados estando sedientos, la interacción Grupo x 
Día fue significativa, F(4,56)= 3.88, difiriendo los grupos solamente en 
el día 3 de extinción. No hubo ningún otro efecto significativo. En 
definitiva, no hubo diferencia entre las razones de preferencia entre los 
grupos experimental y control, salvo en el día 3, ni evidencia de 
extinción. Con respecto a los animales probados estando sedientos y 
hambrientos, hubo un efecto tanto del factor Grupo, F(1,14)= 6.02 como 
del Día, F(4,59)= 3.09. El análisis de los efectos simples para Día mostró 
que en ambos grupos las razones de preferencia de los días 3, 4 y 5 
diferían significativamente del valor del día 1, menor F(1,14)= 6.50. 
Puede concluirse que hubo diferencia entre las razones de preferencia 
entre los grupos experimental y control, esto es, evidencias de condi-
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cionamiento en esta fase, así como evidencias de disminución de la razón 
de preferencia a partir del día 3 en ambos grupos.  

Los resultados de este primer experimento pueden resumirse como 
sigue. Durante la fase de entrenamiento los animales consumen más del 
compuesto almendra más sacarosa (grupo Condicionamiento) a partir del 
segundo día. Aunque los animales del grupo Control también muestran 
una subida del consumo a partir del día 2, debido seguramente a la 
pérdida de la neofobia, los valores de consumo se mantienen por debajo 
de los del grupo de condicionamiento. La prueba de condicionamiento 
muestra una razón de preferencia significativamente mayor en el grupo 
Condiciona-miento, por lo que puede concluirse que el entrenamiento ha 
sido exitoso a la hora de condicionar una preferencia por la almendra con 
valores habituales en torno a 0.7. Sin embargo, el mantenimiento de la 
preferencia durante la fase de extinción depende del estado motivacional 
de prueba. Así los animales del grupo Cond_s no muestran, salvo en el 
tercer día, diferencias con su control durante la fase de extinción, 
observándose que se ha perdido la preferencia mostrada durante la prueba 
de condicionamiento. No queda claro cuál es la razón de este descenso, 
aunque podría apuntarse a un efecto de contraste negativo si los animales 
detectan la ausencia del sabor dulce en el sabor de prueba. Esto no ocurre 
así para el grupo Cond_sh, donde se mantiene la diferencia en preferencia 
con su control, Contr_sh, si bien su valor va disminuyendo. Este dato 
podría ser interpretado como una extinción de la preferencia 
condicionada. Sin embargo el hecho de que el grupo Contr_sh también 
muestre disminución en el valor de preferencia oscurece esta interpreta-
ción. Obsérvese que en los dos grupos controles la preferencia a partir de 
la fase de condicionamiento ha subido, probablemente debido a un mero 
efecto de exposición que incrementa la familiaridad, y que esta 
preferencia disminuye sólo en el grupo control entrenado bajo sed y 
hambre.  

 
Experimento 2 

 

Varios son los datos que llaman la atención en el Experimento 1, 
por lo que se revisó el procedimiento para buscar un comportamiento más 
estable en las preferencias tanto en los grupos control, como en el grupo 
experimental probado en estado de sed. Se introdujeron dos modifica-
ciones esenciales. Por un lado se añadió un nuevo grupo control. 
Albertella y Boakes (2006) señalan que quizá un grupo de control más 
adecuado sea aquél en el que los animales experimentan la almendra y la 
sacarosa de forma no emparejada, más que la simple exposición a la 
almendra. Por ello se añadió un grupo control No Emparejado, en el que 
los animales estaban igualados en exposición a almendra y sacarosa 
consumiéndolas en días diferentes. Por otro lado, se añadieron cuatro días 
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previos de exposición a agua para los grupos Condicionamiento y 
Exposición, de forma que se habituaran a la privación antes de comenzar 
el protocolo experimental. En este experimento no se manipuló el estado 
motivacional estando los sujetos privados de agua pero no de comida. 

 
Método 
 
Suj etos  

Se utilizaron 24 ratas Wistar hembras experimentalmente ingenuas 
con un peso medio de 236 gramos al inicio del experimento. Fueron 
mantenidas en las mismas condiciones del Experimento 1, con la 
excepción de que los animales tenían disponible comida durante todo el 
experimento.  
 
Soluciones  

Se utilizaron las mismas soluciones que en el Experimento 1. 
Además, los animales del grupo No Emparejado tuvieron acceso, durante 
el entrenamiento, a una solución de sacarosa en agua al 10% los días que 
no consumían solución de almendra.  

 
Procedimiento  

Los grupos Condicionamiento y Exposición, que corresponden a 
los dos grupos iniciales del Experimento 1, tuvieron 30 minutos de 
acceso a agua durante los 4 primeros días. Por lo demás, el procedimiento 
de entrenamiento durante los 4 días siguientes fue idéntico al descrito en 
el Experimento 1. Para el grupo No Emparejado, se retiró el agua 24 
horas antes del inicio del experimento. Durante 8 días los animales 
tuvieron acceso durante 15 minutos bien a 10 mls. de la solución de 
almendra, bien a 10 mls. de la solución de sacarosa, en una secuencia 
pseudoaleatoria en la que no podían acceder a la misma solución durante 
más de dos días consecutivos. Al finalizar la sesión tuvieron acceso libre 
a agua durante 15 minutos. Antes de comenzar la fase de extinción, los 
animales tuvieron una sesión de habituación a las dos botellas en las que 
ambas estaban llenas de agua. La fase de prueba en extinción tuvo lugar a 
lo largo de seis días, y fue idéntica a la descrita en el Experimento 1.  

 
Resultados y discusión 

Durante los días de entrenamiento, el consumo medio de la 
solución de almendra en los dos grupos controles fue de 8.70 mls. 
(Exposición) y 7.06 mls. (No Emparejado). El consumo medio del 
compuesto de almendra más sacarosa para el grupo Condicionamiento 
fue de 8.93 mls. Un ANOVA con el consumo de cada uno de los grupos a 
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lo largo de los cuatro días mostró un efecto de Grupo, F(2,21)= 11.18, 
Día, F(3,63)= 40.79, e interacción entre ambos, F(6,63)= 5.00. Hubo 
diferencias entre los grupos en cada uno de los cuatro días, menor 
F(2,21)= 4.04. Los análisis post hoc usando el test de Tukey mostraron 
que el grupo No Emparejado tenía un consumo significativamente menor 
que el grupo Exposición los días 1 y 2, y menor que el grupo Condiciona-
miento los días 3 y 4.  

La Figura 2 muestra los datos de las pruebas en extinción. Un 
ANOVA realizado sobre las razones de preferencia con los factores 
Grupo y Día mostró únicamente un efecto del Grupo, F(2,21)= 7.34. El 
test de Tukey reveló que existían diferencias entre el grupo Condiciona-
miento y los dos grupos controles, que no diferían entre sí.  

Los datos del Experimento 2 muestran que la utilización de un 
protocolo de habituación a la privación mejora la estabilidad de la 
preferencia tanto en el grupo Condicionamiento como en el grupo 
Control, y muestra la resistencia a la extinción en el primero.  

 
 
 

Figura 2.  Razón de preferencia media en los tests en extinción. Las barras 
representan el error típico de la media. 
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Experimento 3 
 

El siguiente paso fue comprobar el efecto del cambio del estado 
motivacional sobre la extinción. En este experimento se utilizó el mismo 
protocolo que en el Experimento 2 con la excepción de que las pruebas se 
realizan estando los animales privados de agua y comida. 

 
Método 

 
Suj etos  

Se utilizaron 24 ratas Wistar hembras experimentalmente ingenuas 
con un peso medio al inicio del experimento de 236 grs. Las condiciones 
de alojamiento y mantenimiento fueron semejantes a las de los 
Experimentos 1 y 2, con las excepciones que se detallan a continuación. 
Después del entrenamiento y tras la sesión de habituación a las dos 
botellas de agua previa a las pruebas en extinción, se retiró la comida a 
todos los animales. A partir de entonces tuvieron acceso a agua y comida 
durante una hora tras finalizar la sesión experimental. 

 
Soluciones   

Se utilizaron las mismas soluciones que en el Experimento 2. 
 

Procedimiento   

El procedimiento fue semejante al del Experimento 2 con las 
siguientes excepciones. Por un lado, los animales realizaron las pruebas 
en extinción privados de agua y comida. Por otro, dado que se observó un 
decremento en la razón de preferencia del grupo Condicionamiento 
(véase más adelante), se realizó una prueba de recuperación espontánea 
para evaluar si ese descenso en preferencia posiblemente debido a 
extinción se recuperaba con este procedimiento. Las respuestas 
condicionadas extinguidas suelen reaparecer bajo determinadas 
condiciones, siendo una de ellas el mero paso del tiempo (Pavlov, 1927). 
Transcurridas dos semanas se retiraron comida y agua 24 horas antes de 
la realización de una prueba en extinción idéntica a la realizada durante la 
fase de extinción.  

 
Resultados y discusión 

Durante el entrenamiento el consumo medio de solución de 
almendra fue de 8.93 mls. para el grupo Exposición y de 7.44 mls. para el 
grupo No Emparejado. El consumo medio del compuesto de almendra 
más sacarosa del grupo Condicionamiento fue de 8.85 mls. Un ANOVA 
con los consumos a lo largo de los 4 días de entrenamiento mostró un 
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efecto de Grupo, F(2,21)= 7.50, Día, F(3,63)= 50.39, e interacción entre 
ambos factores, F(6,63)= 7.91. Hubo diferencias entre grupos en cada 
uno de los días, menor F(2,21)= 3.68. Los test de Tukey mostraron 
diferencias entre el grupo No Emparejado y el de Condicionamiento los 
días 2, 3, y 4, consumiendo menos el primero. Hubo también diferencias 
el primer día, en donde el grupo Exposición consumió significativamente 
más que los otros dos grupos, que no diferían entre sí.  

 
 

Figura 3.  Razón de preferencia media en los tests en extinción y la prueba de 
recuperación espontánea. Las barras representan el error típico de la 
media. 

 
 
La Figura 3 muestra las razones de preferencia en cada sesión a lo 

largo de las pruebas en extinción. Un ANOVA realizado sobre las 
razones de preferencia mostró un efecto significativo de Grupo, F(2,21)= 
6.39, y Día, F(5,105)= 3.43. Con respecto a la diferencia entre los grupos, 
el test de Tukey reveló que el grupo Condicionamiento mostraba una 
preferencia significativamente mayor que los dos grupos control, que no 
diferían entre sí. Diversos análisis de contrastes con las razones de 
preferencia a lo largo de los días de extinción mostraron una disminución 
significativa entre los días 1-3, 2-3, 4-5 y 1-5, así como un aumento entre 
los días 3-4. Los datos del experimento muestran que se ha condicionado 
una preferencia en el grupo Condicionamiento, y que ésta disminuye a lo 
largo de las pruebas en extinción. Sin embargo, como ocurría en el 
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Experimento 1, también la disminución parece darse en los grupos 
control, lo que dificulta una interpretación en términos de extinción de la 
respuesta condicionada. 

Por último, la prueba de recuperación espontánea de la respuesta 
extinguida, comparando la preferencia del último día de extinción con la 
medida dos semanas después, no ofreció evidencias de recuperación de la 
preferencia, pues no hubo efectos principales ni interacciones, mayor 
F(1,21)= 1.58.  

 
Discusión general 

En los tres experimentos presentados se ha conseguido condicionar 
de forma clara una preferencia por la almendra presentándola formando 
un compuesto simultáneo con sacarosa. Anteriormente en nuestro 
laboratorio esta evidencia era débil y solo bajo condiciones de hambre, 
utilizando Kool Aid al 0.2% y sacarosa al 10% y 20%, a pesar de que 
había sido utilizado con éxito con anterioridad en animales hambrientos, 
pero no sedientos, con test de botella única (Balleine, Espinet y González, 
2005).  

En el Experimento 1 se condicionó una preferencia por la 
almendra, aunque se perdió rápidamente cuando los animales eran 
repetidamente probados estando sedientos, grupo Cond_s, no así cuando 
la prueba se hacía además bajo hambre, grupo Cond_sh. En este caso se 
mantuvo la preferencia inicial aunque fue perdiéndose a lo largo de los 
tests. Esta disminución podría ser interpretada como extinción. Sin 
embargo el hecho de que su grupo control, Contr_sh, también mostrara 
un descenso paralelo en preferencia hace problemática esta conclusión. 
Otro de los resultados inesperados fue el aumento de la preferencia 
mostrado por los controles, tanto en el grupo Contr_s como Contr_sh, 
quizá relacionado con un efecto de mera exposición. Por ello en el 
Experimento 2 se introdujo un segundo grupo control que recibía la 
misma exposición a la almendra y a la sacarosa que el grupo 
Condicionamiento, pero de forma no emparejada. Asimismo se 
introdujeron cuatro días previos de privación con agua en los grupos 
Condicionamiento y Exposición. Durante las pruebas en extinción los 
animales estaban privados únicamente de agua. Hubo un claro efecto de 
condicionamiento y ninguna evidencia de extinción, con lo que se replica 
la persistencia en PCS bajo esas condiciones. En el Experimento 3, en el 
que las pruebas se realizan estando los animales sedientos y hambrientos, 
también se observó una clara preferencia condicionada. En este caso, al 
igual que en el Experimento 1, se observa una disminución en preferencia 
y, al igual que entonces, la disminución se observa también en los 
controles. Este hecho, unido al fallo en obtener un efecto de recuperación 
espontánea (Tarner et al., 2004, lo obtienen con una, dos y tres semanas 
de intervalo), dificulta la interpretación en términos de extinción, aunque 
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no la elimina, y abre la posibilidad de que algún otro proceso común a los 
tres grupos esté actuando, quizá relacionado con la introducción de la 
privación de comida que puede producir una disminución general en el 
consumo del sabor.  

En cualquier caso, los resultados presentados de nuevo demuestran 
el papel del estado motivacional sobre la ejecución en la PCS que utiliza 
como EI una sustancia calórica (Harris et al., 2004), sugiriendo que 
podría modular qué contenido del aprendizaje adquirido durante el 
entrenamiento se selecciona durante la misma, aquel basado en la 
asociación del EC con las propiedades sensoriales y hedónicas del EI o 
con las propiedades motivacionales homeostáticas del mismo. 
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La Self-determination Theory (SDT) empieza a desarrollarse a 

comienzos de los años 80 con el objeto fundamental de explicar la 
motivación humana (Deci, 1980; Deci y Ryan, 1980, 1985). Según esta 
teoría, el grado de autonomía con el que se ejecuta una acción constituye 
una variable fundamental para predecir fenómenos conductuales 
relevantes (calidad de la ejecución, persistencia, bienestar emocionalƒ). 
Concretamente, los autores señalan diferentes tipos de motivación (o 
regulación conductual) en función del grado de autonomía implicado, 
diferenciando entre lo que se ha denominado motivación controlada y 
motivación autónoma. Mientras que actuar de forma autónoma implica 
elegir realizar una acción de manera absolutamente voluntaria (y/o sin 
estar sometido a presión alguna), actuar de manera controlada implica 
llevar a cabo acciones bajo presión externa y/o sentimientos de deber 
personal. La motivación intrínseca es el prototipo de conducta autónoma 
o autorregulada. Así, las conductas intrínsecamente motivadas son 
activadas por el interés que suscita en las personas la actividad en sí 
misma y por el placer que se deriva de la realización de las mismas (Ryan 
y Deci, 2002).  

Uno de los ejes conceptuales centrales de este marco teórico es el 
de necesidades psicológicas básicas, las cuales son innatas y universales. 
La satisfacción de dichas necesidades constituye un nutriente esencial 
para el funcionamiento óptimo del ser humano, así como, por ende, para 
el desarrollo de la motivación intrínseca (Ryan y Deci, 2000a y b). La 
teoría propone la existencia de tres necesidades: autonomía, competencia 
y conexión. La necesidad de autonomía hace referencia a la experiencia 
de •sentirse origenŽ del propio comportamiento, actuando de acuerdo con 
los propios intereses y valores. La necesidad de competencia se refiere a 
la experiencia de •sentirse efectivoŽ en una tarea o actuación determina-
da. Por último, la necesidad de conexión se refiere al •sentimiento de 
vinculaciónŽ, experimentado con los diferentes grupos y/o figuras 
relevantes de referencia para el sujeto en un contexto determinado. La 
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satisfacción de dichas necesidades no se realiza de manera automática 
sino que existen condiciones internas y/o contextuales que promueven la 
satisfacción de las mismas. Con respecto a las variables contextuales, 
quizás una de las más analizadas haya sido la denominada •soporte de 
autonomíaŽ. Con tal concepto se hace referencia a un clima social en el 
que la persona en posición de •autoridadŽ facilita la emergencia (y/o el 
desarrollo) de comportamientos autónomos en los otros actores 
implicados en la situación, sin ejercer presión sobre ellos y teniendo en 
consideración sus puntos de vista (Black y Deci, 2000; Reeve y Jang, 
2006). Así, en líneas generales, desde la SDT se postula que la 
satisfacción de las necesidades psicológicas básicas va acompañada de 
resultados positivos de naturaleza motivacional (desarrollo de 
orientaciones motivacionales intrínsecas), afectiva (relacionados con el 
bienestar) y conductual (relacionado con el rendimiento o logro 
académico).  

La teoría de la autodeterminación no sólo se caracteriza por 
generar conocimiento teórico, sino que ha desarrollado una importante 
vertiente aplicada. Entre los escenarios objeto de atención destacan los 
educativos (en sus diferentes niveles). Estos han constituido el ámbito 
empírico del presente estudio orientado por el propósito general de testar, 
en el contexto real del proceso de enseñanza-aprendizaje de una 
asignatura concreta en la Universidad, algunos de los principales 
postulados derivados de la SDT. Más específicamente, nos planteamos 
los siguientes objetivos: (1) delimitar algunas de las principales variables 
predictoras de la motivación intrínseca en la conducta de estudio y la 
preparación de una asignatura; (2) analizar la relación susceptible de 
establecerse entre diferentes variables motivacionales …gestadas en el 
marco de la SDT… y el bienestar académico (medido a partir de diferentes 
criterios); (3) analizar la relación susceptible de establecerse entre 
distintas variables (motivacionales y afectivas) contempladas en la SDT y 
el logro académico, medido tanto a partir de criterios objetivos (califica-
ción final en la asignatura) como subjetivos (progreso percibido en 
diferentes competencias asociadas a la titulación de psicología). 

 
Método 

 
Participantes  y procedimiento  

La población de este estudio estuvo conformada por los estudiantes 
matriculados en una asignatura específica de primer curso de la titulación 
de Psicología de la Universidad de Sevilla (312 estudiantes: 262 mujeres 
y 50 hombres). A todos/as se les informó, en los primeros días del curso, 
de que, a fin de poder evaluar el proceso de enseñanza-aprendizaje de la 
asignatura, se le iban a administrar a lo largo del cuatrimestre diferentes 
baterías de cuestionarios. La cumplimentación de los mismos era de 
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carácter anónimo y voluntaria. Los inventarios que se utilizaron en el 
presente estudio fueron los que se distribuyeron tras finalizar el examen 
final de la asignatura, en el mes de febrero. Los cuestionarios fueron 
devueltos adecuadamente sólo por un total de 182 estudiantes (153 
mujeres y 29 hombres). Éstos constituyen, pues, la muestra del presente 
estudio.  

 
Medidas  

La batería de cuestionarios que utilizamos en este estudio estuvo 
conformada: (a) por un lado, instrumentos de recogida de información 
estandarizados gestados en el contexto de la SDT, y que fueron 
previamente traducidos y adaptados para el contexto universitario; y (b) 
por otro, diferentes agrupaciones de preguntas (diseñadas ad hoc) 
relacionadas con las variables de interés del estudio. A continuación 
describimos sucintamente los distintos instrumentos.  

(1) Intrinsic Motivation Inventory (IMI) (Ryan, Mims y Koestner, 
1983). Este inventario está conformado por 7 subescalas que recogen 
diferentes enunciados y respuestas de tipo Lickert  de 7 puntos. Dichas 
subescalas pueden utilizarse de manera independiente, así como adaptarse 
a actividades específicas. En nuestro caso, y en este estudio, sólo 
utilizamos 5 de las subescalas, que fueron adaptadas para permitir la 
evaluación de la conducta de estudio, preparación y participación en clase 
en una asignatura específica en diferentes ámbitos. Las escalas fueron 
•interés o disfruteŽ, •competencia percibidaŽ, •elección percibidaŽ, 
•conexión percibidaŽ y •presión percibidaŽ. La primera subescala de 
interés o disfrute nos permitió obtener un indicador de la motivación 
intrínseca del alumnado, utilizando sentencias como •He podido disfrutar 
en las clases y/o en las actividades que se han desarrollado en el contexto 
de esta asignaturaŽ. La subescala de elección percibida nos permitió 
evaluar la satisfacción de la necesidad de autonomía por parte del 
alumnado en el contexto de la asignatura. Un enunciado representativa de 
la misma sería •La mayor parte del trabajo que realicé en el contexto de 
esta asignatura lo hice más porque quise que por obligaciónŽ. La 
subescala de competencia percibida, se centró en la medición de la 
satisfacción de la necesidad de competencia; por ejemplo, uno de los 
ítems reversos de la misma fue •Realmente, me he sentido poco 
competente en esta asignaturaŽ. La subescala de conexión rastreó la 
satisfacción de la necesidad de conexión con los/as compañeros/as con 
sentencias como • Realmente, ha habido momentos en los que me he 
sentido muy cercano/a a mis compañeros/as de claseŽ. Por último, la 
escala tensión o presión percibida evaluó si las distintas actividades y el 
estudio de la asignatura generaron tensión o presión en los/as estudiantes, 
a partir de enunciados como •En general me he sentido muy presionado/a 
en las clases y/o en las actividades desarrolladas en esta asignaturaŽ. 
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(2) Learning Climate Questionnaire (LCQ). (Ryan y Connell, 
1989). Este inventario que consta de un total de 15 enunciados (con 
respuestas tipo Lickert  de 7 puntos), relacionados con diferentes aspectos 
del clima de aprendizaje, permite evaluar, en el contexto que lo hemos 
utilizado, en qué medida la actuación de los/as docentes ha sido percibida 
como •soportadoraŽ de la autonomía, o por el contrario, ha sido percibida 
como más coercitiva. Así, este cuestionario está conformado por 
enunciados como •He sentido que mi profesor/a ha confiado en mi 
capacidad para conocer la materia y obtener un buen rendimiento en 
ellaŽ. 

Para medir el resto de variables afectivas y conductuales 
(rendimiento), utilizamos los instrumentos y medidas que se describen a 
continuación:  

(3) Se utilizaron tres medidas diferentes de bienestar académico. 
Se diseñaron dos ítems ad hoc para medir el bienestar; uno evaluó la 
satisfacción general de la asignatura (a partir de una escala Lickert  de 10 
puntos) y el otro valoró (a partir de una escala Lickert  de 7 puntos) en 
qué medida los/as estudiantes se habían sentido •a gustoŽ en la 
asignatura. Además, se utilizó otro indicador de bienestar (inverso) que se 
obtuvo con las puntuaciones medias obtenidas en la subescala de tensión 
del IMI (previamente descrita).  

(4) Para el rendimiento académico se utilizaron tanto criterios 
objetivos (la calificación final obtenida en la asignatura) como subjetivos 
(percepción subjetiva en el progreso de las 45 competencias educativas -
agrupadas en 5 categorías- que configuran, en la actualidad, el perfil de 
egreso de la titulación). El alumnado tenía que evaluar, en una escala 
Lickert  de 6 puntos, el grado de progreso percibido en cada una de las 
competencias descritas en el listado. En esta investigación utilizamos la 
puntuación media de las 5 categorías.  

 
Resultados 

Con relación al objetivo 1, y a fin de conocer las relaciones 
generales existentes entre las principales variables contempladas en la 
SDT, se realizó, en primer lugar, un análisis correlacional. Las variables 
objeto de atención fueron la motivación intrínseca, la satisfacción de las 
necesidades psicológicas básicas de autonomía, competencia y conexión 
y, por último, el clima soportador de autonomía. Tal y como se puede 
observar en la Tabla 1, el coeficiente de correlación es elevado en la 
mayoría de las relaciones. Así, se observan correlaciones elevadas entre 
la motivación intrínseca y la satisfacción de las necesidades psicológicas 
básicas, especialmente con la necesidad de competencia (r = .513) y la 
necesidad de autonomía (r = .436); con la necesidad de conexión el 
coeficiente es menor (r = .197). También se obtuvieron valores elevados 
en los coeficientes de correlación entre el clima soportador de autonomía 
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y la motivación intrínseca (r = .580) y entre dicho clima y la necesidad de 
autonomía (r = .407) y la necesidad de competencia (r = .301); no se 
halló ninguna correlación significativa entre la variable clima y la 
necesidad de conexión.  
 
 
Tabla 1 
Correlaciones entre las distintas variables del estudio. 

 Interés  Nec. Psic. Básicas (IMI) Clima Bienestar Logro 
 (1) (2) (3) (4) (5) (6) (7) (8) (9) (10) 

Interés (1)           

N. Autonomía (2) .436 **          

N. Competencia (3) .513 ** .209 **         

N. Conexión (4) .197 ** .121** .214 **        

Clima S. Auton. (5) .580 ** .407 ** .301 ** .019**       

Sent. •a gustoŽ(6) .685 ** .409 ** .480 ** .050** .593 **      

Sat. Asignaturas (7) .696 ** .322 ** .489 ** .117** .478 ** .531 **     

Presión (IMI) (8) -.443 ** -.360 ** -.409** -.086** -.428 ** -.652 ** -.268 **    

Calificación (9) .238 ** .130** .358 ** .052** .141** .127** .296 ** -.094**   

Progreso Comp. (10) .544 ** .370 ** .375 ** .297 ** .438 ** .365 ** .497 ** -.258 ** .136 

** p < .01 (bilateral). 
 
 
A fin de poder identificar, de manera parsimoniosa y organizada, 

las posibles variables predictoras de la motivación intrínseca de los/las 
estudiantes, se realizó un análisis de regresión jerárquico. En el primer 
nivel se introdujo la variable clima sustentador de la autonomía, 
introduciéndose en el segundo nivel la satisfacción de las necesidades 
psicológicas básicas. Los resultados mostraron que el conjunto de las 
variables introducidas explicaba un 50% de la varianza de la motivación 
intrínseca (R2 = .506). Así, las variables predictoras significativas fueron 
el clima sustentador de la autonomía (b = .403 t = 6.27, p < .001) y la 
satisfacción de las necesidades psicológicas básicas de autonomía (b = 
.190, t = 3.030, p < .01) y de competencia (b = .330, t = 5.44, p < .001); 
la necesidad de conexión no contribuyó significativamente a la explica-
ción de la varianza de motivación intrínseca.  

En relación con el segundo objetivo de investigación (relaciones 
entre las variables motivacionales y el bienestar), se realizó, en primer 
lugar, un análisis de correlaciones entre las diferentes variables 
implicadas. En este sentido, tal y como se observa en la Tabla 1, existe 
una elevada correlación entre la motivación intrínseca y los distintos 
indicadores de bienestar académico utilizados en este estudio; dicha 
correlación es positiva en el caso del sentimiento de •a gustoŽ (r = .685) y 
la satisfacción con la asignatura (r = .696) y negativa en el caso de la 
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presión percibida (r = -.445). La misma tendencia se observa en las 
correlaciones entre el clima de apoyo a la autonomía y los distintos 
indicadores de bienestar académico; esto es, con el sentimiento de •a 
gustoŽ (r = .593), con la satisfacción con la asignatura (r = .478) y la 
presión percibida (r = -.428). En el caso de las relaciones susceptibles de 
establecerse entre la satisfacción de las necesidades y el bienestar, la 
tendencia es la misma. Existe una elevada correlación positiva entre la 
satisfacción de  la necesidad de autonomía y el sentimiento de •a gustoŽ 
(r = .409) y entre la primera y la satisfacción con la asignatura (r = .322) 
y entre la satisfacción de la necesidad de competencia y el sentimiento de 
•a gustoŽ (r = .480) y entre la primera  y  la  satisfacción con la asigna-
tura (r = .489); detectándose una correlación negativa entre la satisfacción 
de la necesidad de autonomía y la presión percibida (r = -.360) y la satis-
facción de la necesidad de competencia y este indicador reverso de 
bienestar (r = -.409). 

Con el objeto de profundizar en las relaciones explicitadas, se 
realizaron tres análisis de regresión jerárquicos independientes. Cada uno 
de los análisis de regresión jerárquico realizado exploró la capacidad 
predictiva de la variable clima soportador de la autonomía (introducida en 
el primer nivel del análisis) y de las necesidades psicológicas básicas de 
autonomía y competencia (introducidas simultáneamente en el segundo 
nivel de análisis) en cada uno de los indicadores de bienestar académico; 
esto es, el sentimiento de •a gustoŽ, la satisfacción con la asignatura y la 
presión percibida. Se optó por no introducir en el análisis la necesidad de 
conexión, ya que, previamente, en el análisis correlacional, no se detectó 
ninguna correlación significativa entre esta variable con los distintos 
indicadores de bienestar académico.  

En el primer análisis de regresión, se consideró el sentimiento de 
•a gustoŽ como variable dependiente y se fueron introduciendo como 
variables independientes, en primer lugar, el clima sustentador de 
autonomía y, en segundo lugar, las necesidades de autonomía y de 
competencia. Los resultados mostraron que las variables predictoras 
introducidas explicaron casi un 45% de la varianza de este indicador de 
bienestar (R2 = .448). Así, las variables predictoras significativas en este 
modelo fueron el clima soportador de autonomía (b = .435, t = 6.52, p < 
.001) y la satisfacción de las necesidades psicológicas básicas de 
autonomía (b = .163, t = 2.50, p < .01) y de competencia (b = .303, t = 
4.83, p < .001). 

En el segundo análisis de regresión jerárquico, se consideró la 
satisfacción con la asignatura como variable dependiente y se introduje-
ron, del mismo modo que en el anterior análisis, las mismas variables 
predictoras. Los resultados revelaron que las variables introducidas 
explicaron un 40% de la varianza de la variable satisfacción con la 
asignatura (R2 = .406). Al igual que en el análisis anterior, la contribución 
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de todas las variables resulto significativa: el clima soportador de 
autonomía (b = .312, t = 4.61, p < .001) y la satisfacción de las  necesi-
dades  psicológicas  básicas  de  autonomía (b = .156, t = 2.38, p < .01) y 
de competencia (b = .400, t = 6.24, p < .001). 

Por último, en el tercer análisis de regresión jerárquico se 
consideró como variable dependiente la presión percibida y, como 
variables independientes, las introducidas en los modelos anteriores. En 
este caso, la ecuación resultante fue también significativa, aunque el 
porcentaje de varianza explicada por las mismas fue ligeramente inferior 
(R2 = .385). De nuevo, encontramos que todas las variables introducidas 
contribuyeron significativamente en la explicación de la varianza de la 
presión  percibida: el  clima  soportador de autonomía (b = .312, t = 4.61, 
p < .001) y la satisfacción de las necesidades psicológicas básicas de 
autonomía (b = .156, t = 2.38, p < .01) y de competencia (b = .400, t = 
6.24, p < .001). 

En relación con el objetivo específico nº 3, tal y como se observa 
en la Tabla 1, el análisis correlacional muestra una mayor variabilidad en 
las correlaciones entre las variables gestadas en el contexto de la SDT y 
los criterios objetivos y subjetivos utilizados para medir el logro 
académico. Así, el logro académico, medido a partir de criterios objetivos 
(es decir, a partir de la calificaciones obtenidas por el estudiantado) 
correlaciona con el interés (r = .238), con la necesidad de competencia 
(r= .358) y con la satisfacción con la asignatura (r = .296). En relación 
con las correlaciones de las distintas variables generadas desde el marco 
de la SDT con la variable progreso percibido en las competencias 
asociadas a la titulación de psicología, se hallan valores más elevados. 
Así, el progreso percibido en competencias correlaciona positivamente 
con  la  motivación  intrínseca (r = .544), con la necesidad de autonomía 
(r = .370), con la necesidad de competencia (r = .375), con la necesidad 
de conexión (r = .297) y con el clima soportador de la autonomía (r = 
.438). 

A continuación, se realizó un análisis de regresión jerárquico para 
cada uno de los indicadores de logro académico. En primer lugar, se 
consideró el progreso percibido en competencias como variable 
dependiente; como variables predictoras se introdujo, en un primer paso, 
el clima soportador de autonomía y, en el segundo paso, se introdujeron 
en este caso, simultáneamente, las tres necesidades psicológicas básicas 
(dado que existía una correlación significativa, aunque moderada, de este 
indicador de logro académico con la necesidad de conexión). El modelo 
fue significativo, aunque la varianza explicada por las variables criterios 
no fue muy elevada, concretamente, el modelo explica un poco más de un 
30% (R2 = .329). Todas las variables introducidas contribuyeron signi-
ficativamente a la explicación de la varianza del logro académico, medido 
a partir de un indicador subjetivo: el clima soportador de autonomía (b  = 
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.294, t = 3.94, p < .001) y la satisfacción de las necesi-dades psicológicas 
básicas de autonomía (b = .179, t = 2.43, p < .01), de competencia (b = 
.235, t = 3.31, p < .001) y de conexión (b = .209, t = 3.06, p < .01). Los 
resultados obtenidos con el análisis de regresión jerárquico, utilizando 
como variable dependiente la calificación obtenida en la asignatura, no 
son concluyentes ya que el modelo no es significativo.  

Por último, se llevó a cabo un análisis correlacional entre los 
distintos  indicadores de bienestar y de logro académico (Tabla 1). En 
este caso, hallamos una mayor correlación de los indicadores de bienestar 
con los criterios subjetivos de logro académico. Así, la variable progreso 
percibido en las competencias correlaciona positivamente con la variable 
sentirse •a gustoŽ (r = .365), con la satisfacción con la asignatura (r = 
.497) y con la presión percibida (r = -.257). En relación con la califica-
ción obtenida en la asignatura (criterio objetivo), ésta sólo correlaciona 
significativamente con el indicador de satisfacción (r = .296). 

 
Discusión 

En relación con el primer objetivo de la investigación, los análisis 
realizados nos han permitido explorar algunas de las hipótesis 
fundamentales que se derivan del marco de la SDT. En numerosas 
investigaciones (Baard, Deci y Ryan, 2004; Deci, Ryan, Gagné, Leone, 
Usunov y Kornazheva, 2001), se pone de manifiesto que la satisfacción 
de las necesidades psicológicas básicas predice el desarrollo de 
orientaciones motivacionales intrínsecas. En nuestro caso, encontramos 
que la satisfacción de las necesidades psicológicas básicas de autonomía 
y competencia predice una mayor motivación intrínseca en el 
estudiantado. En este sentido, es necesario apuntar que la ausencia de 
significación en el poder predictivo de la necesidad de conexión sobre la 
motivación intrínseca, así como la obtención de una puntuación no muy 
elevada en el valor del coeficiente de correlación entre ambas variables, 
no va en la línea de investigaciones anteriores. Aunque los autores (Ryan 
y Deci, 2002) consideran que la satisfacción de la necesidad de conexión 
puede jugar un papel más distal que la satisfacción del resto de 
necesidades en la génesis de una orientación motivacional intrínseca (no 
en el mantenimiento de la misma), consideramos que dicha apreciación 
no explica nuestros resultados. Tal y como los autores apuntan, la 
satisfacción de la necesidad de conexión, conjuntamente con la 
satisfacción de las otras dos necesidades, son fundamentales en el 
mantenimiento de conductas intrínsecamente motivadas, especialmente 
de aquéllas que se desarrollan en contextos interpersonales. En nuestro 
caso, la conducta de estudio y preparación de una asignatura implica un 
escenario interpersonal ya que se hallan implicadas distintas relaciones 
(profesorado-estudiantado; estudiantado-estudiantado) en la realización 
de las tareas específicas que conforman la conducta global. Dado que 
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disponemos de datos empíricos previos (Galindo y Breva, 2006) que 
difieren significativamente de estos resultados, consideramos que la 
ausencia de relación, en esta ocasión, podría deberse a cómo medimos 
dicha variable. Así, mientras en otros estudios hemos analizado el 
sentimiento de conexión del estudiantado con el profesorado, en éste 
decidimos medir el sentimiento de conexión con los iguales, es decir, 
los/as compañeros/as de clase. Si bien, este último aspecto parece ser 
importante en otros tipos de tareas y ámbitos motivacionales, nuestros 
datos parecen sugerir que el sentimiento de conexión con los iguales 
desempeña un escaso papel en la motivación intrínseca de los estudiantes 
por una tarea académica compleja (como es el estudio y la preparación de 
una materia). En este sentido, en un estudio previo, en el que se consideró 
la variable de vinculación o conexión con los iguales en un contexto 
educativo, tampoco se hallaron resultados concluyentes en la relación de 
esta variable con los distintos índices utilizados para medir el 
funcionamiento de los estudiantes en este contexto (Ryan, Stiller y 
Lynch, 1994). 

En segundo lugar, los resultados obtenidos apuntan la importancia 
del clima soportador de la autonomía por parte del estudiantado en el 
fomento de orientaciones motivacionales intrínsecas y en la satisfacción 
de las necesidades psicológicas básicas. Estos resultados van en la línea 
de la mayoría de las investigaciones previas realizadas en contextos 
educativos universitarios (Black y Deci, 2000; Levesque, Zuehlke, 
Stanek, y Ryan, 2000; Niemiec, Lynch, Vansteenkiste, Bernstein, Deci, y 
Ryan, 2006; Vansteenkiste, Simons, Lens, Sheldon y Deci, 2004). 

En relación con el segundo de los objetivos, los resultados están en 
la línea de investigaciones anteriores realizadas en diferentes contextos 
aplicados. La motivación intrínseca se relaciona con diferentes 
indicadores de bienestar (Baard et al., 2004; Breva y Galindo, 2007; 
Gagné y Deci, 2005). En este trabajo hemos constatado que el alumnado 
que se encuentra más motivado intrínsecamente también se ha sentido 
más a gusto y satisfecho con la asignatura evaluada; así como ha 
experimentado una menor presión que el alumnado menos motivado 
intrínsecamente. En línea con lo que plantean los autores (Ryan y Deci, 
2002), la relación que se establece entre la satisfacción de las necesidades 
psicológicas básicas y el bienestar es un argumento a favor de la 
existencia de necesidades de carácter psicológico que son nutrientes 
fundamentales para el buen funcionamiento del ser humano. Para los 
autores, una fuerza motivacional puede definirse como una necesidad en 
la medida que su satisfacción promueve un funcionamiento óptimo 
(bienestar) y, por el contrario, su amenaza origina consecuencias nocivas 
para el organismo. En los resultados obtenidos se obtiene que la 
satisfacción de las necesidades de autonomía y competencia predice el 
bienestar, medido a partir de tres indicadores; por tanto, bienestar y 
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satisfacción de necesidades están estrechamente relacionados y no 
pueden entenderse de manera independiente. 

Además, en línea con trabajos previos (Levesque et al., 2004; 
Niemiec et al., 2006), los resultados apuntan que la percepción de un 
clima de apoyo a la autonomía se relaciona con mayores niveles de 
bienestar, medidos a partir de los tres indicadores. Por tanto, generar un 
clima sustentador de la autonomía tiene un efecto no sólo en la génesis y 
mantenimiento de conductas intrínsecamente motivadas, sino que 
contribuye a incrementar el bienestar del ser humano.  

En relación con el tercer objetivo, los resultados son menos 
concluyentes, al menos cuando se considera un criterio objetivo para 
medir el logro académico, en este caso, la calificación final en la 
asignatura evaluada. Los resultados van más en la línea de hipótesis 
planteadas en la SDT cuando se considera un criterio subjetivo, esto es, el 
progreso percibido en las competencias asociadas a la titulación de 
psicología. Así, los estudiantes que tienen una orientación motivacional 
intrínseca, que perciben un clima sustentador de la autonomía, no 
controlador y que informan de una mayor satisfacción de las necesidades 
psicológicas básicas en la asignatura evaluada perciben un mayor 
progreso en los conocimientos asociados a la profesión de psicólogo/a; no 
obstante, no presentan una mayor calificación en la asignatura. La falta de 
resultados concluyentes en el logro académico ha sido informado 
previamente en otras investigaciones (Vansteenkiste et al., 2004) y 
constituye, por tanto, uno de los retos que queda pendiente para futuros 
estudios.  
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En los últimos años, constructos como el bienestar o la felicidad 

están cobrando una importancia cada vez mayor en la psicología 
científica (Myers y Diener, 1995). Si bien en los primeros estudios sobre 
el bienestar se describieron antecedentes sociodemográficos del mismo 
(Argyle, 1987), progresivamente, la investigación ha ido encontrando un 
mayor peso en los factores psicológicos. 

La experiencia de bienestar, además, fundamentalmente se produce 
en contextos y dominios concretos de la vida diaria de las personas. En 
este sentido, se han desarrollado numerosos estudios acerca de la relación 
existente entre el bienestar percibido y los objetivos personales. Éstos se 
definen como representaciones cognitivas elaboradas acerca de lo que 
una persona desea lograr en su situación actual (Brunstein, 1993). Los 
objetivos personales son considerados constructos de personalidad de 
nivel intermedio, jerárquicamente más complejos que los rasgos y 
reveladores de interrelaciones dinámicas entre los distintos componentes 
de la personalidad en su conjunto (Emmons, 1995). Los objetivos 
personales, además, ofrecen la posibilidad de estudiarlos de dos formas 
distintas: por un lado permiten un estudio idiográfico, en el que se 
analizan los objetivos libremente seleccionados por los participantes en 
un estudio; en segundo lugar, esa variedad de objetivos se puede someter 
sin dificultad a un análisis nomotético, donde se solicita información de 
modo estandarizado sobre las variables que sean de interés en cada 
estudio (Sheldon y Elliot, 1999). 

Entre las diferentes variables y características de los objetivos 
personales que condicionan su relación con el bienestar, el grado de 
autonomía que la persona percibe respecto del objetivo que sigue ha 
constituido un importante foco de investigación. Cantor y Sanderson 
(1999) sostienen que el bienestar debiera aumentar cuando los individuos 
puedan seguir objetivos personales diferenciados, de formas intrínseca-
mente valoradas y autónomamente elegidas, a niveles alcanzables o 
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factibles, cuyo logro sea facilitado por los contextos cotidianos de las 
personas.  

El Modelo de Autoconcordancia (Sheldon y Elliot, 1999) 
constituye una de las teorizaciones más novedosas acerca del papel que 
juega la autonomía percibida en los objetivos personales y su relación con 
el bienestar. Este planteamiento teórico parte de la idea de que las 
personas pueden elegir o no objetivos que representen adecuadamente sus 
valores más profundos y sus intereses más duraderos. Los objetivos 
autoconcordantes se definen como los objetivos buscados por 
motivaciones intrínsecas o identificadas …llamadas conjuntamente 
también motivación de autonomía (Sheldon y Elliot, 1999). Fenomeno-
lógicamente este hecho se manifiesta en que los objetivos perseguidos de 
este modo tienden a mostrar un locus de causalidad interno, sintiéndose 
estos objetivos como el resultado de una elección propia. 

Por otro lado, los objetivos no-autoconcordantes o procedentes del 
control externo son aquellos objetivos perseguidos bien por razones 
externas o bien por normas introyectadas …denominadas conjuntamente 
motivación controlada…, caracterizándose por producir ansiedad y culpa, 
y por proceder de regiones no integradas del self (Sheldon y Elliot, 1999). 
En este caso, el correlato fenomenológico consiste en que la persona 
percibe el locus de causalidad del objetivo como algo externo a ella. 
Metodológicamente, la autoconcordancia ha sido identificada bien como 
la resta entre la motivación de autonomía y la motivación controlada, o 
bien como la motivación de autonomía exclusivamente. 

Según el Modelo de la Autoconcordancia, los objetivos auto-
concordantes representan mejor el estado y los procesos de desarrollo 
•verdaderosŽ del individuo. Por lo tanto, es lógico hipotetizar que 
aquellos que persiguen objetivos autoconcordantes deberían de 
experimentar un bienestar mayor que aquellos que no los siguen, ya que 
estarían actuando de un modo más congruente con sus intereses y valores 
más profundos. Esta relación entre objetivos autoconcordantes y bienestar 
ha venido confirmándose en distintas investigaciones (Miquelon y 
Vallerand, 2006; Sheldon y Elliot, 1998; Sheldon y Kasser, 1995; 1998). 
En el Modelo de Autoconcordancia (Sheldon y Elliot, 1999) se propone 
que la autoconcordancia y el bienestar se relacionan a través de dos 
cadenas causales: a) la autoconcordancia de los objetivos personales 
genera un mayor esfuerzo, el cual a su vez aumenta la probabilidad de 
éxito en el logro de los objetivos planteados, lo que finalmente aumenta 
la experiencia de bienestar; y b) la práctica de objetivos autoconcordantes 
proporciona una mayor oportunidad para la satisfacción de las 
necesidades básicas de competencia, autonomía y relación (Ryan y Deci, 
2000), satisfacción de necesidades que a su vez conduce a la experiencia 
de bienestar. 
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En el presente estudio nos proponemos replicar algunos de los 
hallazgos realizados por Sheldon y Kasser (1995), y comprobar si 
aquellos objetivos que fuesen percibidos de forma más autónoma, esto es, 
aquellos que se realicen en mayor medida por motivaciones intrínsecas o 
identificadas, tendrán una asociación mayor con la experiencia de 
bienestar, medida como afecto positivo (Diener, 1984) y como ausencia 
de síntomas físicos. Por el contrario, en la medida en que los objetivos 
fuesen propuestos en función de control externo, esto es, impuestos por 
obligaciones externas o introyectadas …obligaciones externas internali-
zadas… tenderán a asociarse con un mayor afecto negativo y una mayor 
percepción de síntomas físicos. Por lo tanto, los participantes con una 
motivación de autonomía alta y una motivación controlada baja serán los 
que más afecto positivo, menos afecto negativo y menos síntomas físicos 
debieran de experimentar. Del mismo modo, aquellos participantes con 
una motivación de autonomía baja y una motivación controlada alta 
serían los que menos afecto positivo, más afecto negativo y más síntomas 
físicos experimenten. 

 
Método 

 
Participantes  

En el estudio participaron 328 estudiantes de los Campus de 
Guipúzcoa y Vizcaya de la UPV-EHU. La muestra contenía una cantidad 
ligeramente superior de hombres (59.3%). La edad media de los 
participantes era de 20.7 años, con una desviación típica de 2.73. No se 
descubrieron diferencias significativas en función de los estudios que 
cursaban ni en función del Campus al que pertenecían. 

 
Medidas  

Listado de objetivos personales. Siguiendo la metodología 
utilizada en otros estudios de objetivos personales (Brunstein, Schultheiss 
y Grässmann, 1998; Sheldon y Kasser, 1995), a los participantes se les 
solicitó que generaran una lista de 10 objetivos personales, definidos 
como •propósitos de cualquier naturaleza que trata de cumplir durante los 
próximos cuatro mesesŽ.  

Tras la definición de esos objetivos, se les solicitó que eligiesen los 
tres objetivos más importantes. La siguiente parte de la investigación 
contenía diversas preguntas en relación a cada uno de esos tres objetivos. 

Índice de Autoconcordancia. Para crear el índice de 
autoconcordancia, a los participantes se les preguntó por las motivaciones 
externa, introyectada, identificada e intrínseca que percibían en el 
esfuerzo por lograr los objetivos. La motivación externa fue medida con 
la siguiente pregunta: •¿Hasta qué punto cree usted que persigue el 
objetivo porque otros quieren que usted lo haga o porque la situación lo 
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exige?Ž; la motivación introyectada: •¿Hasta qué punto cree usted que 
persigue el objetivo porque usted se sentiría avergonzado/a, culpable o 
nervioso/a si no lo hiciera?Ž; la motivación de identificación: •¿Hasta qué 
punto cree usted que persigue el objetivo porque para usted es realmente 
importante cumplirlo?Ž y la motivación intrínseca: •¿Hasta qué punto 
cree usted que persigue el objetivo porque le gusta, le satisface o le 
divierte?Ž. Todas las preguntas fueron respondidas en escalas Likert de 7 
puntos (1= en absoluto, 7= totalmente). Estos ítems constituyentes del 
Índice de Autoconcordancia son una versión traducida de estudios 
anteriores (Sheldon y Kasser, 1995). Las preguntas fueron traducidas del 
inglés al español por dos traductores independientes que conocían el 
tema. Una vez acordadas las diferencias, se volvió a traducir al inglés por 
un tercer traductor. Esta última versión representaba fielmente las 
preguntas originales. La fiabilidad medida mediante el alpha de 
Cronbach fue de .60.  

A partir de las cuatro motivaciones descritas y siguiendo la 
metodología de investigadores de la autoconcordancia (Sheldon y Kasser, 
1995), se generó el índice de autoconcordancia a través de la siguiente 
fórmula:  

 

 [( mot.  Intr ínseca * 2 ) + mot.  Identi f icada ] … [( mot.  Externa * 2 ) + mot.  Introyectada ] 

 
 
Escala PANAS. Para la medición del afecto positivo y negativo se 

empleó la escala PANAS (Positive and Negative Affect Schedule, de 
Watson, Clark y Tellegen, 1988; validada al español por Sandín, Chorot, 
Lostao, Joiner, Santed y Valiente, 1999). Esta escala consiste en 20 
sustantivos referentes a emociones que se han experimentado (versión 
utilizada referente a los últimos seis meses), de forma que 10 de ellos 
miden afecto positivo (ej.: •inspiraciónŽ) y los otros 10 miden afecto 
negativo (ej.: •disgustoŽ). El índice de fiabilidad (medido mediante el 
alpha de Cronbach) para la subescala negativa fue de .86, y para la 
positiva de .84. 

Escala de Síntomas Físicos. Siguiendo la metodología utilizada por 
Emmons y King (1988), se elaboró una lista de 14 síntomas físicos para 
la medición del bienestar-malestar físico a partir de la Escala de Síntomas 
Físicos de Pennebaker (1982) y de la Escala de Síntomas Somáticos  
Revisada de Sandín et al. (1999). Se listaron 14 ítems que se refieren a 
distintos tipos de sintomatología de malestar físico (ej.: dolor de cabeza, 
dolor estomacal, mareos, dolor muscular y articular), todos ellos 
considerados precursores a largo plazo de serias enfermedades (Friedman 
y Booth-Kewley, 1987), y a su vez ejemplos de los síntomas más 
frecuentes en los estudios epidemiológicos sobre síntomas físicos 
(Ihlebaek, Eriksen y Ursin, 2002). Los ítems se evaluaron en una escala 
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de 1= nunca a 3= muchas veces. El índice de fiabilidad era aceptable 
(alpha de Cronbach de .75). 

 
Procedimiento  

Se contactó con las direcciones de cada centro para lograr la 
autorización para la administración del cuestionario. Al alumnado se le 
comunicó que se trataba de una investigación sobre el bienestar físico y 
psicológico de los estudiantes universitarios. Se les informó también de 
que los resultados eran totalmente confidenciales. Los estudiantes 
participaron voluntariamente en el estudio. Todos los análisis se han 
realizado con el programa SPSS 13.0. 

 
Resultados 

En primer lugar se muestran los análisis correlacionales entre las 
variables motivacionales (motivación de autonomía y motivación 
controlada) y las variables de bienestar (experiencia afectiva y percepción 
de síntomas). Para estos dos análisis se utilizó la matriz en la que las 
unidades las constituían los participantes en el estudio. En segundo lugar, 
se muestran los análisis multivariados realizados sobre las medias de los 
cuatro grupos motivacionales. Para este análisis se utilizó la matriz 
constituida por los objetivos personales. 

Con el fin de examinar el grado de relación entre la percepción de 
autonomía y la percepción de control externo con el bienestar, se 
realizaron análisis de correlación (Tabla 1). Los resultados mostraron que 
la percepción de autonomía se relacionaba de forma positiva con el afecto 
positivo, sugiriendo que en la medida que los objetivos propuestos se 
consideran más autónomos, mayor tiende a ser el afecto positivo 
experimentado. Por otro lado, la percepción de control externo reveló una 
asociación negativa con el afecto positivo, esto es, en la medida que los 
objetivos son percibidos como externamente controlados o decididos, 
menor es el afecto positivo que se siente. Sin embargo, los resultados 
referentes a la relación entre percepción de autonomía y control externo 
con el afecto negativo no resultaron significativos. Por otra parte, se halló 
una fuerte asociación entre afecto negativo y percepción de síntomas, 
sistemáticamente encontrada en la literatura de la psicología de la salud 
(Watson y Pennebaker, 1989). 

Para examinar más detalladamente la relación existente entre las 
percepciones de autonomía y control con el bienestar, se creó una nueva 
matriz de datos que incluía cada uno de los tres objetivos mencionados 
por cada participante como unidad de análisis, siguiendo la metodología 
utilizada por Sheldon y Elliot (1998). En esta matriz se definieron cuatro 
grupos de objetivos en función de que las motivaciones de autonomía y 
controlada fuesen altas o bajas. A la hora de construir los grupos se 
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utilizó como criterio la mediana de las variables de percepción de 
autonomía y de percepción de motivación controlada correspondiente a 
cada objetivo (17.33 y 10.67, respectivamente). A partir de estas 
medianas, se construyó un grupo de objetivos de autonomía baja y 
control bajo; otro grupo de autonomía alta y control bajo; otro grupo de 
autonomía y control bajos; y un cuarto grupo de autonomía y control 
altos. Como se puede observar en la Tabla 2, en lo que se refiere al 
número de participantes, los cuatro grupos resultaron bastante 
homogéneos.  

 
 
Tabla 1 
Correlaciones entre las variables de bienestar y las variables de control. 

 Percepción de síntomas Afecto  
negativo 

Afecto  
positivo 

Motivación de autonomía -.06  -.07  .23 ** 

Motivación controlada .12 * .11  -.19 ** 

Percepción de síntomas   .39 ** -.14 * 

Afecto negativo     -.08  

* p < .05; ** p < .001 
 
 

Tabla 2 
Medias, desviaciones estándar, efectos univariados y multivariados del afecto 
positivo, afecto negativo y percepción de síntomas en función de la motivación 
de autonomía y controlada. 

 
Auton - 

Control - 
(n=204) 

Auton + 
Control - 
(n=279) 

Auton - 
Control + 
(n=243) 

Auton + 
Control + 
(n=249) F eta2 

 M dt M dt M dt M dt    

Af + 3.53 .57 3.70 .59 3.27 .60 3.51 .58 23.912** 0.70 

Af - 2.85 .82 2.75 .65 2.85 .73 2.87 .68 1.555  ns 

Sínt fís 1.54 .30 1.52 .28 1.61 .34 1.58 .30 4.491* 0.14 

MANOVA  8.655** .026 

Nota: Af+: afecto positivo; Af-: afecto negativo; Sínt fis: síntomas físicos; Auton: 
motivación de autonomía; Control: motivación controlada. 
* p < .01; ** p < .001 
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Una vez creada la variable de combinación de motivaciones de 
autonomía y controlada, se incluyó como variable independiente en un 
análisis multivariado de la varianza, donde se examinó su efecto en las 
variables de afecto positivo y afecto negativo y percepción de síntomas 
físicos (Tabla 2). Los resultados del análisis revelaron un efecto 
multivariado significativo para la traza de Pillais, F(6,983)= 8.655, p < 
.001, eta2 = .02, mostrando que las distintas combinaciones de motiva-
ción de autonomía y motivación controlada influyen en el afecto y en la 
percepción de síntomas físicos. Los efecto univariados mostraron que 
existía una aportación significativa en el afecto positivo, F(3,983)= 
23.912, p < .001, eta2 = .07; y en la percepción de síntomas, F(3,974)= 
4.491, p < .001, eta2 = .014. El afecto negativo, sin embargo, no produjo 
efectos univariados, F(3,983)= 1.535, ns. Tras realizar las comparaciones 
múltiples de medias en el caso del afecto positivo, pudo observarse que el 
grupo autonomía alta-control bajo obtuvo una puntuación de afecto 
positivo significativamente superior a la obtenida por el resto de los 
grupos. En lo que se refiere a los síntoma físicos, el mismo grupo de 
autonomía alta-control bajo obtuvo una puntuación en síntomas físicos 
significativamente inferior a los otros tres grupos. 

 
Discusión 

En el presente trabajo nos hemos propuesto investigar la relación 
entre la autoconcordancia de los objetivos personales y la experiencia del 
bienestar, entendida ésta como la presencia de afecto positivo y la 
ausencia de afecto negativo y de síntomas físicos. Se supuso una relación 
positiva entre la autoconcordancia de los objetivos personales y el afecto 
positivo, y una relación negativa entre autoconcordancia y afecto 
negativo y síntomas físicos. De estas tres variables de bienestar 
analizadas, se cumplieron las relaciones esperadas en el caso del afecto 
positivo y la percepción de síntomas físicos, mientras que no se 
produjeron relaciones significativas entre autoconcordancia y afecto 
negativo, tal y como se esperaba. 

Concretamente, aquellas personas con objetivos en los que 
predominaba la motivación de autonomía frente a la motivación 
controlada han mostrado mayores niveles de afecto positivo y menores 
niveles de síntomas físicos. Sin embargo, no se ha hallado relación entre 
afecto negativo y la autoconcordancia, esto es, mayores niveles de 
motivación controlada no se han relacionado con mayores niveles de 
afecto negativo o síntomas físicos. Estos resultados pueden hallar 
explicación en el hecho de que la autonomía se define como una 
necesidad básica innata de los individuos (Ryan y Deci, 2000). Junto con 
la necesidad de competencia y de pertenencia, la Teoría de la Auto-
determinación asume que la satisfacción de estas tres necesidades …de un 
modo similar a lo que sucede con las necesidades fisiológicas… produce 
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bienestar de un modo inherente y automático. Por lo tanto, la autonomía, 
como necesidad básica, estará relacionada exclusivamente con el afecto 
positivo, pero no con el negativo. La conceptualización ampliamente 
aceptada hoy día del afecto como un constructo bidimensional (Watson y 
Tellegen, 1985), vendría a dar apoyo a este punto de vista. 

Por otro lado, la motivación de autonomía ha mostrado una 
relación inversa y significativa con la experiencia de síntomas físicos. 
Esto es, aquellas personas con objetivos más autoconcordantes son las 
que han experimentado un menor número de síntomas físicos, 
independientemente del afecto negativo. Esta relación no era esperada, ya 
que se ha hallado en muchos estudios que la experiencia de síntomas 
físicos suele ir asociada a la experiencia de afecto negativo (Watson y 
Pennebaker, 1989), y se esperaba que fuese la motivación controlada la 
que se relacionase con afecto negativo y con percepción de síntomas 
físicos. Aunque la investigación parece estar señalando hacia una relación 
entre afecto positivo y salud (Pressman y Cohen, 2005), la relación entre 
ambas dimensiones dista de estar clara. En el presente estudio se han 
recabado medidas de las que se engloban en el constructo de bienestar 
subjetivo (Diener, 1984). Recientemente se ha hallado evidencia de que 
medidas de bienestar eudaimónico (autorrealización) derivado de 
objetivos autoconcordantes explicaban mejor que el afecto positivo los 
síntomas físicos autoinformados, ya que la autorrealización promueve un 
organismo activo ante los desafíos y la situaciones de estrés (Miquelon y 
Vallerand, 2006). El desarrollo y logro de algunos objetivos personales 
bien puede definirse como una situación moderadamente estresante, por 
lo que podría suponerse que la relación hallada entre motivación de 
autonomía y síntomas físicos puede deberse al grado de autorrealización 
lograda. Futuros estudios deberán delimitar las relaciones entre los 
objetivos personales y otros constructos como el afecto positivo o la 
autorrealización, para poder comprender como interaccionan sobre el 
estado de salud de las personas. 
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CAPÍTULO 6 

 
La pasividad de los deprimidos les protege 

de la ilusión de control 1 
 

Blanco, F., Vadillo, M. A. y Matute, H. 
 

Universidad de Deusto, Bilbao 
 
 
 
Cuando una persona está pasando por una mala racha, 

encadenando una desgracia tras otra, solemos creer que tarde o temprano 
su suerte cambiará, y nos reconfortamos pensando que los futuros bienes 
acabarán compensando los males de hoy: •Todas las personas pasan por 
buenos y malos momentos, y a esta persona le están sobreviniendo todos 
los males seguidos en este momento. Por lo tanto, de ahora en adelante no 
pueden venir más que buenos tiemposŽ. La vida, según esta concepción 
popular, es una balanza equilibrada, y nos recuerda lo que Langer (1975) 
llamaba •la hipótesis del mundo justoŽ. Por supuesto, esta visión está 
lejos de ser correcta desde el punto de vista racional. A veces les suceden 
cosas buenas a personas que no las merecen, y a veces les suceden cosas 
malas a las personas de bien. Pero en nuestro fuero interno arde una 
incontenible resistencia a aceptar que el azar ciego puede jugar un papel 
importante en nuestras vidas, o incluso dominarlas. 

Es así como podemos interpretar algunos resultados empíricos que 
han obtenido los psicólogos en sus laboratorios. ¿Cómo reaccionaremos 
las personas ante una situación de ausencia total de control, una en la que, 
por lo tanto, domina el azar? Es lo que se plantea en muchos 
experimentos, de una manera inteligentemente simplificada. El plan 
típico en estos estudios es algo tan sencillo como lo que sigue: Al 
participante se le dice que su misión es intentar que se encienda una luz 
mediante sus pulsaciones de un botón. El experimentador puede fijar 
distintos grados de contingencia entre la pulsación del botón y el 
encendido de la luz, desde el control total hasta la ausencia total de 
control. En cada ensayo del experimento, el participante primero decide 
si quiere pulsar el botón o no, y después observa si la luz se ha encendido 
o sigue apagada. Después del entrenamiento, el participante debe evaluar 
el control que cree tener sobre la luz (es decir, el participante emite un 
juicio de control). Investigando este tipo de situaciones, Langer (1975) 
                                                 
1 Esta investigación ha sido financiada por una subvención de la Junta de Andalucía (Ref: 
SEJ406) y por el Ministerio de Educación y Ciencia (Ref: SEJ2007-63691/PSIC). 
Fernando Blanco tiene una beca F.P.I. del Gobierno Vasco (Ref.: BFI04.484). 
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documentó en sus participantes una tendencia generalizada a creer que 
podían controlar los eventos ambientales mediante sus acciones, incluso 
aunque no tuvieran control alguno sobre ellos. Un fenómeno que llamó 
•ilusión de controlŽ y que se ha replicado frecuentemente en la literatura. 

Conforme los investigadores estudiaban el fenómeno de la ilusión 
de control, se descubrieron cada vez más variables que podían modularlo, 
como el estado de ánimo (Alloy y Abramson, 1979), la frecuencia con la 
que aparecen los eventos que creemos controlar (Alloy y Abramson, 
1979), su valencia emocional (Aeschleman, Rosen y Williams, 2002; 
Alloy y Abramson, 1979), la cantidad de entrenamiento suministrado 
(Shanks, 1985), o la frecuencia de respuesta (Matute, 1996). Una de esas 
variables nos llama poderosamente la atención, pues confirma otra de las 
intuiciones populares sobre la naturaleza humana, al tiempo que 
contradice en parte a la tradición de la psicología clínica precedente. 
Alloy y Abramson (1979) demostraron en una serie de experimentos la 
capacidad de las personas con depresiones leves para detectar 
correctamente la ausencia de control en este tipo de experimentos, 
mientras que los participantes no deprimidos sucumbían a la ilusión de 
control. En otras palabras, los participantes deprimidos estaban siendo 
más •realistasŽ que los participantes no deprimidos. De ahí surgió el 
término •realismo depresivoŽ. En esta línea, la sabiduría popular tiende a 
atribuir a las personas pesimistas y depresivas un cierto grado de lucidez 
para evaluar cualquier situación sin dejarse embargar por el entusiasmo. 
Por otro lado, la tradición cognitiva describe la cognición del paciente 
deprimido como un foco de distorsiones (Beck, 1967) que son el núcleo 
de su sintomatología psicológica y del tratamiento recomendado (Beck, 
Rush, Shaw y Emery, 1979; Ellis, 1962). El realismo depresivo 
descubierto por Alloy y Abramson entra en contradicción aparente con 
esta bien asentada concepción de la patología depresiva. 

Precisamente por esta razón, el realismo depresivo se convirtió en 
un fenómeno intrigante, fuente de numerosas investigaciones en las que 
encontramos tanto réplicas (Presson y Benassi, 2003; Vazquez, 1987) 
como intentos fallidos (Kapçi y Cramer, 1998). No menos polémica 
suscitan los intentos de explicarlo. En la extensa literatura acerca del 
realismo depresivo se han dado propuestas explicativas de muy distinta 
naturaleza (Ackermann y De Rubeis, 1991; Allan, Siegel y Hannah, 
2007; Alloy y Abramson, 1988; Dobson y Franche, 1989; Msetfi, 
Murphy, Simpson y Kornbrot, 2005), pero por lo general la mayoría 
coinciden en atribuir al deprimido una capacidad aumentada para detectar 
las contingencias. Es decir, los deprimidos son de verdad •más realistasŽ 
(Alloy y Abramson, 1988). Como decía el saber popular, las personas 
optimistas se dejan llevar por una ilusión de control, y sólo el pesimista 
obra con lucidez. 
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Nuestra propuesta es diferente y parte de un nivel de análisis muy 
básico, el del nivel de actividad del individuo. Investigando el efecto de 
ilusión de control, Matute (1996) mostró cómo una manipulación del 
nivel de actividad del participante podía alterar su percepción de control. 
En el experimento de Matute, los participantes podían dar una respuesta 
(la pulsación de una tecla) para detener unos sonidos aversivos. En 
realidad, estos sonidos aparecían y desaparecían de forma no relacionada 
con las pulsaciones de tecla, así que no había objetivamente ninguna 
posibilidad de controlarlos. Pero la manipulación crítica se realizaba por 
medio de las instrucciones previas al entrenamiento. A la mitad de los 
participantes se les pidió que intentasen acabar con los sonidos todas las 
veces que pudieran, por lo que tendían a responder con mucha frecuencia 
(instrucciones naturalistas). Sin embargo, a la otra mitad de los 
participantes se les dio la misión de comprobar si tenían realmente algún 
control sobre los sonidos, para lo cual se les recomendaba pulsar la tecla 
sólo en el 50% de las veces (instrucciones analíticas). De esta forma se 
consiguió que los dos grupos difirieran en la probabilidad con la que 
respondían durante el entrenamiento. Al final del mismo, comprobó que 
los participantes con alta probabilidad de respuesta tenían ilusión de 
control, mientras que los participantes que habían respondido con menos 
frecuencia fueron comparativamente más realistas (sus juicios de control 
eran menores). En la Figura 1 se representa esquemáticamente el diseño y 
los resultados del experimento de Matute (1996). La explicación de este 
resultado tiene que ver con la probabilidad de que una conducta frecuente 
coincida con una consecuencia también frecuente, recordando a los 
experimentos de reforzamiento accidental y superstición de Skinner 
(1948). Cuanto más frecuente es la respuesta, más probable es que 
coincida, fortuitamente, con una consecuencia que aparece de manera no 
contingente. A partir de esa contigüidad accidental, el participante 
concluye equivocadamente que hay una relación de contingencia entre 
sus respuestas y la consecuencia (y eso es, definitivamente, una ilusión de 
control). 

 

Figura 1. Experimento de Matute, 1996. 
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En aquel experimento, Matute no tuvo en cuenta la posibilidad de 
que algunos de sus participantes pudieron diferir de los demás en cuanto 
a su estado de ánimo. Lo que en el presente trabajo proponemos es 
importar el esquema de la Figura 1 al fenómeno del realismo depresivo. 
Es conocido que las personas deprimidas tienen un comportamiento más 
pasivo debido a la pérdida de interés por casi todas las actividades (DSM-
IV, 1994, cuarta edición), y a este aspecto se le dedica atención incluso 
durante el tratamiento clínico. Nos parece razonable proponer que, en una 
situación experimental como la de Alloy y Abramson (1979), los 
participantes deprimidos decidirán pulsar el botón un número menor de 
veces que los participantes no deprimidos, es decir, tendrán una 
probabilidad de respuesta más baja. A partir de los resultados de Matute 
(1996), podemos predecir que la probabilidad de respuesta más alta de los 
no deprimidos estará asociada a una ilusión de control, mientras que el 
comportamiento más pasivo de los deprimidos conducirá al realismo. 
Proponemos, por lo tanto, que al menos parte del efecto del realismo 
depresivo se debe a la pasividad de los participantes más deprimidos. 

Estas predicciones nos llevaron a diseñar el siguiente experimento 
en nuestro laboratorio. Participantes procedentes de una población no 
clínica con distintos grados de depresión tomaron parte voluntariamente 
en una tarea experimental en la que debían intentar controlar unas luces 
en la pantalla del ordenador mediante pulsaciones de una tecla (un 
procedimiento semejante al de Alloy y Abramson, 1979). La contingencia 
entre las pulsaciones y las luces se mantuvo nula en todo momento. Tras 
el entrenamiento, se solicitó a los participantes su juicio de control.  

Nuestra hipótesis predice que obtendremos una réplica del realismo 
depresivo, de modo que los participantes más deprimidos serán más 
realistas en su juicio de control. También pretendemos comprobar cómo 
los participantes deprimidos son a su vez más pasivos, mostrando una 
probabilidad de respuesta más baja. Por último, pensamos que el efecto 
de realismo depresivo podría estar mediado por el nivel de actividad de 
los participantes (la probabilidad de respuesta). 
 
Método 
 
Participantes  e instrumentos  

La muestra del experimento se obtuvo íntegramente a través de 
Internet. Un total de 66 cibernautas anónimos que visitaron la web de 
nuestro laboratorio (http://www.labpsico.deusto.es) decidieron voluntaria-
mente tomar parte en el experimento, accesible on-line para cualquier 
visitante. No se interrogó a los participantes acerca de ningún dato 
personal (nombre, edad, sexo), ni se utilizaron cookies ni otro tipo de 
procedimiento para obtener información sin su permiso, de acuerdo a las 
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recomendaciones éticas para la investigación en Internet de Frankel y 
Siang (1999).  

 
Procedimiento  

En este experimento, se obtuvo información de los participantes en 
tres momentos diferentes. Primero, antes de comenzar el entrenamiento, 
se tomó una medida del nivel de depresión de los participantes mediante 
el inventario de depresión de Beck (BDI; Beck, Ward, Mendelson, Mock 
y Erbaugh, 1961; adaptación al español de Conde, Esteban y Useros, 
1976). En segundo lugar, durante el entrenamiento, las respuestas de los 
participantes (pulsaciones de la barra espaciadora del ordenador) fueron 
registradas para calcular la probabilidad de respuesta. Finalmente, una 
vez acabado el entrenamiento, se pidió a los participantes un juicio de 
control. Es importante señalar que el inventario de depresión BDI no se 
empleó como un método para detectar depresiones de nivel clínico, sino 
simplemente para establecer un criterio para diferenciar distintos grados 
de depresión leve o síntomas disfóricos en una población no clínica. Este 
procedimiento es similar al de otros estudios en el campo del realismo 
depresivo (por ejemplo, Alloy y Abramson, 1979).  

Las instrucciones que recibieron todos los participantes antes de 
comenzar el experimento les indicaban que su misión era intentar 
producir unos flashes de luz en su pantalla mediante sus pulsaciones en la 
barra espaciadora. Estas instrucciones especificaban que si el participante 
lo estaba haciendo correctamente, los flashes deberían encenderse 
inmediatamente después de sus respuestas. Sin embargo, el encendido de 
los flashes estaba programado de antemano por el experimentador, 
siguiendo una secuencia idéntica para todos los sujetos. Esto significa que 
no había contingencia entre las respuestas y los flashes. La misma tarea 
experimental ha sido empleada por nuestro equipo para replicar 
exitosamente la ilusión de control, tanto en el ambiente controlado del 
laboratorio como a través de Internet (Matute, Vadillo, Vegas y Blanco, 
2007).  

Cada uno de los 50 ensayos que componen el entrenamiento se 
inicia con un flash que permanece 1 segundo en la pantalla. Una vez que 
el flash se ha apagado, la pantalla se queda de color negro. El participante 
puede entonces pulsar la barra espaciadora para •provocarŽ el encendido 
del flash, si es que ha decidido hacerlo en ese ensayo. Cualquier 
pulsación de la barra espaciadora es registrada por el programa. El 
intervalo de espera hasta el encendido del siguiente flash puede durar 1 ó 
5 segundos, según una secuencia programada previamente por el 
experimentador. En los ensayos cuyo intervalo de espera es corto (1 
segundo), existe una contigüidad razonable entre las respuestas 
efectuadas en el intervalo de respuesta y la presentación del flash, 
consistente con las instrucciones del experimento que explicitaban •si lo 
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haces bien, los flashes se encenderán inmediatamenteŽ. Por otro lado, 
cuando el intervalo de espera es largo (5 segundos), no existe esa 
contigüidad entre las respuestas y el flash, y el participante entenderá que 
su respuesta no ha sido reforzada en ese ensayo, como le indican las 
instrucciones. La secuencia de ensayos está preparada para que la 
mayoría de los ensayos (las tres cuartas partes) sean de intervalo corto. 
Esto significa que la probabilidad de ocurrencia de la consecuencia 
satisfactoria es elevada, lo cual facilita el resultado de ilusión de control 
(Allan et al., 2007; Alloy y Abramson, 1979).  

Una vez transcurridos los 50 ensayos de entrenamiento, el 
participante debe expresar cuánto control cree haber ejercido sobre la 
aparición de los flashes, en una escala de 0 (no la he controlado) a 100 
(la he controlado). Cualquier valor numérico entre 0 y 100 es 
considerado como respuesta válida. Dado que la contingencia real de la 
tarea es nula, un juicio es más realista cuanto más se acerca a 0. 

 
Resultados 

Nuestra hipótesis es que el efecto de la depresión sobre los juicios 
de control está mediado por la probabilidad de respuesta. Para poner a 
prueba esta hipótesis mediacional empleamos el procedimiento indicado 
por Baron y Kenny (1986). Este procedimiento consta de tres pasos que 
implican la cuantificación de cuatro relaciones entre las variables (a, b, c, 
c•), como se puede ver en la Figura 2: 

 
 

Figura 2. Hipótesis mediacional en el Experimento. 
 

 
El primer paso consiste en la comprobación de un efecto de la 

variable independiente (Depresión) sobre la variable dependiente (los 
juicios de control), una relación expresada en la Figura 2 como la ruta c. 

Depresión 
(BDI) 

Juicios de 
control c=-0,32** 

Depresión 
(BDI) 

Juicios de control 
c•=-0,25* 

Probabilidad de 
respuesta  

P(R) 
a=-0,31* b=0,24* 
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Efectivamente, las puntuaciones en el BDI predicen significativamente 
los juicios de control, � = -.32; t(64) = -2.74; p < .01, cuanto más 
deprimido está el participante, menos ilusión de control manifiesta. Se 
trata de una réplica del efecto de realismo depresivo, tal y como 
esperábamos. 

El segundo paso implica demostrar que la variable independiente, 
la depresión, tiene algún efecto sobre la mediadora (la probabilidad de 
respuesta), es decir, investigamos la ruta a de la Figura 2. La depresión 
también predice significativamente la probabilidad de respuesta, � = -.31; 
t(64) = -2.56; p < .05. Los participantes deprimidos son más pasivos que 
los no deprimidos. 

Una última regresión nos permite comprobar el valor de las 
relaciones b y c•. La probabilidad de respuesta predice los juicios de 
control aunque controlemos el efecto de la depresión (ruta b en la Figura 
2), �  = .24; t(63) = 2; p < .05. Cuanto más pasivo es el participante, más 
realista, independientemente de su estado de ánimo. Por otro lado, la 
depresión sigue prediciendo los juicios una vez que hemos controlado 
todo el efecto de la probabilidad de respuesta, � = -.25; t(63) = -2.05; p < 
.05, y por lo tanto la ruta c• es también significativa. 

Comprobamos que el efecto de la depresión sobre los juicios se 
reduce una vez que controlamos el efecto mediador de la probabilidad de 
respuesta (c• es menor que c, aunque esta diferencia no es estadística-
mente significativa). Esto significa que parte del efecto de la depresión 
sobre los juicios que habíamos detectado en el paso primero (ruta c) 
puede explicarse por la mediación de la probabilidad de respuesta. De 
este modo, la depresión produce pasividad, y la pasividad, juicios 
realistas (véase la Figura 2). 

 
Discusión 

La concepción dominante de la patología depresiva se asienta 
sobre el trabajo de Beck (1967), que describe una serie de distorsiones 
cognitivas en el paciente deprimido (ej.: la tendencia a hacer 
interpretaciones negativas de cualquier suceso vital). Alloy y Abramson 
(1979) mostraron que, al menos en el restringido terreno de la detección 
de contingencias y en ciertas situaciones concretas, los deprimidos 
pueden llegar a mostrarse más realistas que las personas sanas, 
detectando correctamente la ausencia de control sobre un evento 
particular. Bien es cierto que otros autores han pretendido extender este 
realismo de los deprimidos a otros ámbitos fuera de la detección de 
contingencias (ej.: la percepción de la autoeficacia, véase la revisión de 
Ackermann y De Rubeis, 1991), pero nosotros nos hemos ceñido en 
nuestra propuesta al alcance inicial del descubrimiento de Alloy y 
Abramson (1979).  



 86   MOTIVACIÓN: ESTUDIOS BÁSICOS 
 

En nuestro experimento, los participantes deprimidos han sido 
capaces de detectar una contingencia nula entre sus respuestas y el 
encendido de unos flashes en la pantalla del ordenador, mientras los 
participantes no deprimidos sucumbían a la ilusión de control (Langer, 
1975). Hemos replicado, por lo tanto, el fenómeno original del realismo 
depresivo de Alloy y Abramson (1979). Por otro lado, los participantes 
deprimidos han sido más pasivos, respondiendo un número menor de 
veces que los no deprimidos a lo largo de todo el entrenamiento. Cuanto 
más intensos son los síntomas detectados por el inventario BDI, menos 
probable es la respuesta del participante. Por último, nuestros resultados 
indican que al menos una parte del realismo depresivo se puede achacar a 
esta pasividad conductual de los participantes más deprimidos. 

¿Por qué los juicios de control son más realistas cuando el 
participante responde con una probabilidad de respuesta baja? Matute 
(1996) sugirió que la probabilidad de respuesta determina el tipo de 
información a la que se exponen los participantes durante el 
entrenamiento. En una tarea como la de Alloy y Abramson o como la de 
nuestro experimento, responder en un número elevado de ensayos (lo que 
hacen los participantes no deprimidos) implica una exposición pobre a 
cierto tipo de información: el participante puede llegar a saber qué es lo 
que pasa cuando responde, pero ignora qué es lo que sucede cuando no 
responde. El caso es equiparable al de un estudiante que lleva consigo un 
amuleto a todos los exámenes que realiza en la universidad (esto es 
comportarse con una alta probabilidad de respuesta). Ya que nunca ha 
hecho un examen sin llevar el amuleto, siempre que saque una buena nota 
podrá achacarlo al amuleto (a su respuesta). Si ese alumno siguiese el 
ejemplo de nuestros participantes deprimidos, llevando el amuleto sólo 
ocasionalmente (es decir, comportándose con una probabilidad de 
respuesta de 50%), podría fácilmente caer en la cuenta de que el amuleto 
no funciona. A menos que el amuleto sea de verdad mágico, la 
probabilidad de aprobar el examen con el amuleto es la misma que sin él 
(contingencia nula entre la respuesta y el resultado). Responder con una 
probabilidad de respuesta del 50% sería la estrategia óptima de cara a 
descubrir la contingencia real entre respuesta y resultado, puesto que 
facilita una exposición equilibrada a todos los tipos de ensayo (con 
respuesta y sin respuesta). De hecho, los modelos de aprendizaje causal 
más extendidos predicen este efecto de la probabilidad de respuesta 
(véase Matute, Vadillo, Blanco y Musca, 2007, una simulación informá-
tica de la ilusión de control con el modelo de Rescorla y Wagner, 1972). 
La tendencia de los participantes deprimidos parece ser la de responder 
con una probabilidad moderada, exponiéndose equilibrada-mente a la 
información covariacional del entrenamiento. 

Es interesante señalar que la probabilidad del resultado (la 
probabilidad de ocurrencia del flash en el experimento, o la probabilidad 
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de aprobar el examen en nuestro ejemplo) juega un papel importante en 
esta situación: cuanto más probable es el resultado, más fácil es dejarnos 
atrapar por la ilusión de control (Alloy y Abramson, 1979), al crecer la 
probabilidad de que respuesta y resultado aparezcan juntas. 

Conviene ahora señalar algunas limitaciones de nuestro estudio. 
Podríamos concluir que el modelo mediacional propuesto es el correcto, 
que la depresión produce pasividad, y que esta pasividad, mediante una 
exposición equilibrada a la contingencia de la tarea, conduce finalmente 
al realismo. En otras palabras, la emoción guiaría a la conducta, y sobre 
ésta se asentaría la percepción de control, más que a la inversa. Por 
atractiva que resulte esta cadena causal, hay otros modelos alternativos. 
Parece probado que la probabilidad de respuesta determina los juicios de 
control (Matute, 1996), sea mediante una exposición diferencial a las 
contingencias o mediante otro mecanismo, como estamos poniendo a 
prueba actualmente en nuestro laboratorio. Sin embargo, el papel causal 
de la depresión no queda del todo claro, dado que no ha sido una variable 
manipulada experimentalmente en nuestro estudio. La depresión podría 
ser la causante de la pasividad del deprimido, pero también podría ser, 
como sugiere la hipótesis de la indefensión aprendida, el resultado de 
percibir que la situación no es controlable (véase Abramson, Seligman y 
Teasdale, 1978; Matute, 1994, para una discusión sobre este punto), o 
más específicamente de la ausencia de ilusiones de control. Sería la 
ilusión de control, por lo tanto, una de esas •ilusiones optimistasŽ que 
contribuyen a mantener la autoestima y el bienestar del individuo. 
Algunos autores (Alloy y Clements, 1992) han encontrado una relación 
entre este tipo de ilusiones y la resistencia ante los estresores, sean 
naturales o inducidos en el laboratorio. Desde este punto de vista, las 
implicaciones en la práctica terapéutica son muchas. No debería el 
terapeuta esforzarse sólo en eliminar las distorsiones negativas del 
deprimido, sino en promover las ilusiones propias del individuo optimista 
y sano (Forgas, 1998; Taylor y Brown, 1988), y, por otro lado, en 
fomentar un nivel de actividad y una motivación para actuar, de cara a 
producir cambios en la actitud ante el mundo (de hecho, muchos 
terapeutas ya incluyen en su tratamiento de la depresión algún elemento 
para aumentar la actividad del paciente a distintos niveles: físico, social, 
etc.).  

Llegado a este punto, no podemos dejar de reparar en el doble 
sentido que tiene en castellano la palabra •ilusiónŽ. No sólo llamamos 
ilusiones al engaño del prestidigitador y al irreal espejismo. También está 
ilusionado quien está interesado por vivir y por realizar sus proyectos con 
pasión, enfrentándose a cualquier obstáculo que se encuentre. Tal vez ese 
sutil autoengaño del que hablábamos en la introducción, esa concepción 
profundamente optimista, aunque irreal, del mundo y de los 
acontecimientos vitales, sea la base del bienestar y del equilibrio 
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emocional. Como el lector puede haber observado, en nuestro 
experimento, el participante no deprimido es el que se resiste a rendirse. 
En la adversidad, en una situación incontrolable que podría producir 
sentimiento de indefensión, el participante no deprimido con elevado 
nivel de actividad se esfuerza por seguir intentando producir cambios en 
su entorno, mantiene tenazmente la motivación para actuar. En otras 
palabras, podríamos decir que se resiste a creer que ha caído preso del 
ciego azar. A continuación, su actividad se ve recompensada con la 
ilusión de estar cambiando las cosas (ilusión de contingencia entre sus 
respuestas y los resultados). No sería extraño que este sentimiento, como 
se ha comentado, previniera la depresión y el estado de ánimo negativo, 
quizá facilitando en el futuro esta misma estrategia activa de respuesta. 
Existe algo de grandeza en esta idea de que algunos de nuestros errores 
cognitivos más comunes tienen un valor adaptativo, al menos en ciertas 
situaciones, y de que algo tan vital como nuestro estado de ánimo podría 
tal vez mejorar o empeorar drásticamente, simplemente con un cambio en 
nuestras estrategias de respuesta en aquellas situaciones que escapen a 
nuestro control. 
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Motivación para el j uego: heurísticos 
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 factores responsables de la adicción al j uego 
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Una de las características de los juegos de azar consiste en predecir 

la aparición de eventos cuya presentación es aleatoria y apostar dinero en 
dicha operación. A pesar de que se trata de un fenómeno fortuito, los 
jugadores establecen estimaciones acerca de la probabilidad de los 
eventos, estimaciones que en muchos casos no se basan en estrategias 
estrictamente racionales. En ocasiones se cometen auténticos errores o 
sesgos que suelen estar favorecidos por las propias características del 
juego. Algunos de los más significativos son los heurísticos de 
representatividad y disponibilidad. 

En el trabajo que presentamos manipulamos las condiciones de 
aparición de dichos heurísticos, con la finalidad de observar las 
consecuencias sobre la conducta. La tarea consistió en dos partidas de 
bingo. En la primera de ellas los jugadores dispusieron del boleto durante 
una semana antes de la partida (heurístico de disponibilidad). Además, 
podían obtener un boleto •normalŽ u otro •raroŽ (heurístico de represen-
tatividad). Para demostrar el efecto de dichos heurísticos permitimos que 
antes del comienzo de cada partida se pudiera cambiar el boleto por otro 
(variable dependiente), a pesar de que la probabilidad de que sea 
premiado es exactamente la misma en cualquiera de ellos. 

Los resultados obtenidos nos permiten concluir que la forma de 
presentación de los juegos de azar favorece la aparición de sesgos y 
heurísticos, que son algunos de los factores principales en el inicio y 
mantenimiento de la ludopatía. Esta es la razón por la que las medidas 
preventivas del juego patológico deberían comenzar por la modificación 
de las características de los juegos, ya que muchas de ellas se encuentran 
reguladas por reglamentos específicos y, por lo tanto, son susceptibles de 
modificación si existe interés por el bienestar de las personas y voluntad 
política para ello. 
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Adicciones  no tó xicas 

El elemento esencial de las adicciones es la dependencia a una 
sustancia o conducta para conseguir una serie de objetivos que bien 
podrían obtenerse de otra forma menos gravosa para el propio bienestar, 
el ajuste personal o la adaptación social. A pesar de que la adicción afecta 
muy seriamente al individuo, tanto en la dimensión personal como social, 
no aparece como categoría diagnóstica en ninguna de las versiones del 
DSM. La categoría más cercana es la que hace referencia al abuso y 
dependencia de sustancias. El juego patológico aparece como entidad en 
el DSM-III y se ha mantenido como tal en las sucesivas ediciones del 
manual, pero en el apartado de •Trastornos en el control de los 
impulsosŽ. No obstante, actualmente se trata de una cuestión a debate 
(Petry, 2006; Potenza, 2006) y muchas son las opiniones autorizadas que 
defienden que el juego patológico es una conducta adictiva con 
características similares a las drogodependencias (Dickerson, 2003). 

Así, al igual que en el resto de conductas adictivas, las adicciones 
no tóxicas en general y el juego patológico en particular manifiesta un 
típico síndrome de abstinencia, caracterizado por lo siguiente (Echeburúa, 
1999): 1) un impulso a repetir una conducta desadaptativa, o perniciosa; 
2) acumulación de tensión hasta que se completa la conducta; 3) alivio 
rápido, pero temporal, de la tensión; y 4) retorno gradual al impulso. Pero 
además, los procesos psicológicos básicos implicados en la adquisición y 
consolidación de estas adicciones son similares a los de cualquier otra 
adicción y las formas de tratamiento esencialmente idénticas: control de 
estímulo en fases iniciales, descondicionamiento y establecimiento de 
conductas alternativas (incluso estilo de vida diferente), así como 
prevención de recaídas. La evolución de la adicción puede describirse 
apropiadamente de forma similar a la de otras conductas adictivas en las 
fases de precontemplación, contemplación, preparación, acción, 
mantenimiento y recaída (Prochaska y DiClemente, 1984). De igual 
manera que en otras drogodependencias, el abuso del juego deteriora las 
relaciones familiares y sociales e incluso puede llevar a la persona a tener 
problemas legales o penales. 

Resumiendo, podemos indicar que existen una serie de 
características definitorias de la adicción que comparten tanto las 
drogodependencias, como las adicciones no tóxicas y que las singularizan 
hasta el punto de distinguirla de cualquier otro problema psicológico o 
psicopatológico. Estas características son: 1) tolerancia, 2) abstinencia, 3) 
pérdida de control de impulsos, 4) control de la conducta mediante claves 
externas e internas, 5) pérdida de interés por otras actividades 
gratificantes y 6) interferencias con otras actividades cotidianas. La 
secuencia evolutiva de las adicciones es muy característica. Por lo general 
se inicia con una conducta inicialmente deseable, que no tiene por qué ser 
intrínsecamente perniciosa, pero que se va convirtiendo en demasiado 
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frecuente. A medio plazo comienzan a aparecer consecuencias 
indeseables (toxicidad, deterioro físico, mental, o social), pero el 
individuo es incapaz de abandonarla. Finalmente la adicción se 
retroalimenta a sí misma y se consolida. 

 
Adicción  al  j uego de azar  

El juego de azar tiene una serie de características que lo distinguen 
de otros tipos de actividades lúdicas y que en cierta medida explican los 
problemas que pueden llegar a acarrear. Algunas de las más significativas 
son las siguientes:  
a. Son azarosos. El resultado no depende de estrategias, ni de la 

habilidad del jugador. Es decir, no es controlable. En eso se 
distingue de la mayoría de juegos en los que la práctica, la 
habilidad personal, o el desarrollo de técnicas favorecen la 
consecución de buenos resultados.  

b. Se basa en las leyes de la probabilidad. No sólo se trata de hechos 
incontrolables, sino que además, suelen ser impredecibles, ya que 
en muchos casos los eventos aparecen siguiendo leyes de 
probabilidad que se cumplen según la ley de los grandes números 
(es decir, teniendo en cuenta muchísimas operaciones) y, de 
cualquier manera, suelen ser eventos independientes. 

c. Suele apostarse dinero, o bienes valiosos. El éxito o fracaso 
conlleva la ganancia o pérdida de dinero, que es uno de los 
reforzadores más valiosos, de manera que se trata de actividades 
con un potente valor motivacional por la posibilidad que los 
jugadores tienen de ganar. Por similares razones, los fracasos 
conducen a desajustes psicológicos y sociales también muy 
severos. 

d. Por último, los juegos legales de azar están desarrollados y 
diseñados con una finalidad exclusivamente recaudatoria, a pesar 
de que las estrategias publicitarias y de marketing oculten dicha 
finalidad y se muestren de una manera amable con los potenciales 
jugadores. Es por ello que cuanto más se juegue, más probabilidad 
se tiene de perder, lo cual es algo que los jugadores suelen obviar, 
o incluso negar, como mecanismo justificador de su problemática. 
 

Sesgos cognitivos  implicados  en el  j uego de azar  

Las personas tendemos a interpretar la realidad de forma que nos 
resulte significativa. Necesitamos entender tanto las circunstancias que 
nos rodean, como la naturaleza de nuestro propio comportamiento. 
Cuando nos acontecen consecuencias importantes pretendemos conocer 
cuáles han sido las causas y, en este caso, los procesos atribucionales 
adquieren una especial relevancia (Weiner, 1986). Y pocas cosas son más 
significativas en nuestra sociedad capitalista que las ganancias o pérdidas 
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de dinero. Pretendemos saber por qué no nos ha tocado esta vez la lotería 
(tampoco ésta) y cuáles fueron las circunstancias que favorecieron en 
aquella ocasión en la que ganamos tanto. Pero no sólo por una mera 
cuestión de entender lo que nos acontece, sino especialmente para guiar 
nuestra conducta en el futuro: en la nueva jugada. 

Atribuciones y expectativas justifican la conducta de juego, la 
orientan y generalmente favorecen el que se mantenga. Lo que ocurre es 
que, tal y como hemos comentado en otras ocasiones respecto a otras 
cuestiones vitalmente tan importantes como la felicidad, el ser humano no 
siempre se comporta de forma estrictamente racional (Chóliz, 2007). 
Incluso en los procesos mentales no se aplica la lógica que guía el 
funcionamiento de los ordenadores, sino que nos manejamos con 
heurísticos cognoscitivos (Tverski y Kahneman, 1981), atajos que sirven 
para adaptarnos a un entorno con una información difusa e inmensa, pero 
que en ocasiones pueden •jugarnosŽ malas pasadas. 

Y es que, aunque resulte extraño, no siempre entendemos bien 
cuestiones relacionadas con la probabilidad. Incluso acostumbramos a 
tomar decisiones sin atender a las mismas. Pero, además, los juegos 
favorecen el que se cometan errores muy significativos en la estimación 
de probabilidad (Chóliz, 2006) que tienen como consecuencia el que se 
favorezca seguir jugando, a pesar de que lo más sensato sería dejarlo. 
Dichos sesgos cognitivos no sólo inducen a jugar, sino que también 
sirven como autojustificación del propio comportamiento. Ésas son las 
dos dimensiones principales de los procesos mentales en los tratamientos 
cognitivo-conductuales de la adicción al juego (Ladouceur, Sylvain, 
Boutin y Doucet, 2002; Fernández-Alba, 2004). 

Algunos de los sesgos o errores cognitivos más característicos de la 
adicción al juego son los siguientes (Fernández-Alba y Labrador, 2002): 
a. Ilusión de control. Se trata de un sesgo característico de algunos 

juegos, especialmente de aquéllos que favorecen el que se tenga una 
idea (equivocada) de que es posible disponer de una estrategia útil 
para conseguir ganar en los juegos de azar. Se trata de ilusiones que 
pueden reforzarse, porque en ocasiones se gana dinero, pero que son 
absolutamente ingenuas. El que uno tenga el convencimiento de que 
lo que piensa es cierto, en absoluto dota de realidad a su creencia. Uno 
de los elementos que pueden favorecer la ilusión de control es el 
hecho de que el juego permita que el jugador lleve a cabo acciones, 
tales como apretar palancas, decidir qué elementos se seleccionan, 
etcétera. Es decir, cuando se favorece la actividad, incluso un cierto 
grado (aunque falso) de libertad que le permite llevar a cabo una 
supuesta estrategia (Strickland, Lewicki y Katz,1966; Chóliz, 2006). 

b. Insensibilidad al tamaño muestral. En este sesgo se basa la eficacia de 
muchos de los juegos de azar. La aparición de los eventos tiene una 
determinada probabilidad, pero dicha probabilidad se cumple según la 
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ley de los grandes números, es decir, teniendo en cuenta muchísimas 
jugadas. El jugador, no obstante, pretende predecir la aparición de un 
evento conociendo solamente unos pocos. Es lo que se conoce como 
•falacia tipo IIŽ. Relacionado con este sesgo, se tiene la creencia de 
que la probabilidad de que aparezca un determinado evento se 
incrementa si hace mucho tiempo que no lo ha hecho, es decir, que 
cuanto más tiempo pase sin aparecer un estímulo, mayor será la 
probabilidad de que aparezca en la siguiente ocasión. De nuevo se 
trata de un error (denominado •falacia tipo IŽ) porque los eventos son 
independientes. La probabilidad siempre será la misma en cualquier 
jugada. Y podemos arruinarnos esperando que aparezca en la 
siguiente. 

c. Disponibilidad. El azar no distingue entre los diferentes eventos. 
Todos tienen la misma probabilidad de ocurrencia, con independencia 
de sus características propias (se trate de un número •bonitoŽ) o de su 
historial (ha salido varias veces seguidas). No obstante, hay ciertas 
características propias de los eventos que inducen a error. Y aquéllos 
que son típicos, que tienen un significado relevante, o incluso que 
sean fáciles de recordar distorsionan la percepción de la probabilidad 
de ocurrencia. Así, si a la hora de comprar un boleto de lotería 
podemos elegir entre el 47.523 y el 00004, es más probable que 
compremos el primero, a pesar de que ambos tienen exactamente la 
misma probabilidad de salir premiados (a decir verdad, muy poca). 
Por otro lado, el hecho de que diariamente aparezcan por diversos 
medios de comunicación los resultados en el sorteo de la primitiva, 
por ejemplo, induce a incrementar la probabilidad percibida de que 
nos toque, cuando en realidad la probabilidad es de 1 entre 14 
millones, aproximadamente. 

d. Correlación ilusoria. También denominado •pensamiento mágicoŽ, es 
uno de los factores más relevantes en la conducta y pensamiento 
supersticioso. Utilizar el •lapicero de la suerteŽ para marcar los 
números del bingo porque en una ocasión cantamos línea marcando 
con él; comprar en una determinada administración de lotería; hacer 
caso a algún adivino de medio pelo; realizar las más increíbles 
compulsiones antes de jugar y un largo etcétera de acciones 
estereotipadas tan variadas como extravagantes. Todas estas 
arbitrariedades no son sino conductas supersticiosas, que en alguna 
ocasión se relacionaron con la obtención de un premio y por lo tanto 
resultan difíciles de erradicar, además que favorecen la repetición de 
la conducta (Joukhador, Blaszcynski y Maccallum, 2004). Es decir, 
que seguimos girando en torno a nosotros mismos antes de picotear un 
disco, como les pasaba a los sujetos experimentales de Skinner (que 
eran palomas, por cierto). 
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e. Ratificación del sesgo. Aunque pueda parecer increíble, los sesgos 
cognitivos son difíciles de cambiar, a pesar de que la evidencia suele 
ser contraria a las creencias. Algunas veces se acierta y con ello se 
mantienen los sesgos, pero cuando no se cumplen las predicciones, se 
buscan razones que los justifiquen. Se recuerdan muy bien las 
ocasiones en las que se ha ganado, pero se olvidan fácilmente las que 
produjeron pérdidas, lo que se conoce como •fijación en las 
frecuencias absolutasŽ. Se trata de un sesgo que suele ser habitual en 
el pensamiento, pero muy especialmente en el optimismo. Cuando la 
pérdida es evidente se buscan razones que la expliquen y se arguye 
que no volverá a ocurrir (•no llevaba mi lapicero de la suerteŽ, •el que 
tenía a mi lado era gafeŽ, •no toqué maderaŽ, etcétera). Se trata de 
•explicaciones post-hocŽ que •explicanŽ el porqué no se obtuvo el 
premio. En otros casos, la pérdida se minimiza porque el evento que 
tenemos, o sobre el que hemos apostado, tiene ciertas coincidencias 
con el que salió. •Yo tenía el número 47.515, pero salió el 47.514, de 
manera que casi ganoŽ. Pues da igual que hubieras tenido el 03.000: 
perdiste igualmente. Pero el adicto al juego nunca pierde, sino que 
•casi ganaŽ. 
El último de los sesgos característicos de la ratificación del sesgo se 
conoce como •confusión entre azar y suerteŽ. En el juego no existe la 
suerte: sólo existe el azar. No hay ninguna variable personal que 
modifique la aparición de los eventos. No obstante, se da la paradoja 
de que cuando se ganan varias veces seguidas, el jugador se cree en 
racha y sigue jugando (no espere usted ver a ningún jugador que deja 
la partida y se retira después de ganar sucesivamente). Pero cuando la 
racha es de pérdidas, el jugador espera que •le cambie la suerteŽ y 
también sigue jugando. Conclusión: siempre se juega.  

 
El propósito de nuestro trabajo ha sido el análisis de la relevancia 

de los heurísticos en el juego de azar. Para ello, manipulamos las 
condiciones del juego de forma que se facilitara la aparición de dos de los 
sesgos más característicos: el heurístico de representatividad y el de 
disponibilidad. Llevamos a cabo el experimento con uno de los juegos 
legales de azar más extendidos socialmente, como es el bingo. Puesto que 
no se trata de un estudio de psicología clínica, seleccionamos personas 
sin problemas de ludopatía, ya que lo que nos interesaba era demostrar de 
qué manera los procesos psicológicos básicos, como son en este caso los 
heurísticos, pueden favorecer el juego en personas que no padecen 
ludopatía. La probabilidad de que un boleto sea premiado en una partida 
de bingo no tiene en absoluto que ver, ni con el hecho de que se trate de 
un boleto que nos resulte familiar (y en este caso lo consideremos como 
•propioŽ), ni porque el boleto nos resulte muy extraño (por ejemplo, si 
los números que contiene se encuentran entre el 1 y el 39 y no contiene 
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ninguno entre el 40 y 99). A pesar de ello, la hipótesis que mantenemos 
es que se prefieren los boletos representativos y familiares, aunque la 
probabilidad de resultar premiados es exactamente la misma que la de 
boletos extraños y no familiares. 

 
Método 

 
Participantes   

Participaron 71 estudiantes de psicología en último o penúltimo 
curso de la carrera. Ninguno de los participantes tenía problemas con el 
juego (ni de abuso, ni juego patológico). 
 
Procedimiento  

La semana previa al experimento se le entregó a cada uno de los 
participantes un boleto de bingo y se les pidió que memorizasen los 
números, con la finalidad de que se familiarizasen con él. A la mitad se 
les entregó un boleto de bingo no representativo (Figura 1), en el que la 
distribución de los números se agrupaba a la izquierda del boleto 
quedando en blanco la parte derecha, mientras que a la otra mitad de los 
participantes se les entregó un boleto representativo (Figura 2), esto es, 
un boleto típico de bingo.  

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Figura 1. Boleto no representativo.  Figura 2. Boleto representativo. 
 
 
A la semana siguiente se jugaron dos partidas consecutivas de 

bingo. Las dos partidas costaban 1 euro y todo el dinero recaudado se 
entregaba en los premios (líneas y bingos). La primera partida de bingo se 
jugó en la condición familiar, es decir, con el boleto que habían 
conservado durante toda la semana. La segunda partida se jugó con un 
boleto nuevo que se les acababa de entregar. La característica principal 
del experimento es que antes de comenzar cada una de las partidas de 
bingo se daba la oportunidad de poder cambiar el boleto que tenían, por 
otro. Así pues, la variable dependiente es el cambio (o no) del boleto, 
como una medida del grado de satisfacción que se tiene con dicho boleto 
como idóneo para conseguir el premio. 
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Medidas  

Variables independientes. Manipulamos dos variables indepen-
dientes con la intención de provocar los heurísticos de familiaridad 
(boleto entregado la semana anterior que deben memorizar vs. boleto 
entregado inmediatamente antes de jugar) y representatividad (boleto 
representativo, en el que los números estaban distribuidos a lo largo de 
todo el cartón vs. no representativo, en el que todos los números estaban 
agrupados en las cuatro columnas de la izquierda). 

Variable dependiente. Devolución del boleto y cambio por otro 
nuevo. 

 
Resultados 

Puesto que la variable dependiente era dicotómica (devolución / no 
devolución) utilizamos pruebas de contraste de hipótesis no paramétricas. 
Para el análisis de la primera de las hipótesis utilizamos la prueba de 
Wilcoxon. Según los resultados obtenidos, no hemos encontrado 
diferencias estadísticamente significativas entre las medias de 
devoluciones de boletos de ambas condiciones (familiar vs. no familiar), 
no confirmándose de este modo nuestra primera hipótesis (z = -1.79; ns), 
si bien la probabilidad es lo que algunos autores consideran 
•marginalmente significativaŽ (p = .07). En la segunda hipótesis utiliza-
mos la prueba U de Mann-Whitney, hallando diferencias estadísticamente 
significativas entre las medias de devoluciones de boletos representativos 
y no representativos tanto en la condición familiar (z = -2.68; p < .01), 
como en la condición no familiar (z = -3.15; p < .01). Hubo más 
devoluciones cuando los participantes recibieron boletos no 
representativos que cuando les tocó el boleto representativo. 

 
Discusión 

La adicción al juego es la más grave de las adicciones no tóxicas. 
Algunos modelos teóricos, así como los tratamientos cognitivos, asumen 
que los jugadores patológicos manifiestan sesgos de pensamiento que 
inducen a jugar o favorecen esa conducta, al tiempo que sirven para 
justificar su tasa de juego excesiva. De esta manera, se analizan los 
pensamientos que les causan problemas, con la intención de cambiar la 
conducta modificando dichos errores de pensamiento. 

Siendo cierto que los sesgos cognitivos son muy relevantes en la 
adicción al juego, y que probablemente lo sean en mayor medida en los 
jugadores patológicos, una de las principales conclusiones de nuestro 
trabajo es que en muchos casos son las propias características de los 
juegos las que favorecen la aparición de dichos heurísticos, a través de la 
inducción de errores cognitivos que modifican la probabilidad percibida 
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de aparición de los eventos. Los juegos tienen elementos físicos y 
psicológicos que alteran nuestra ya de por sí imprecisa estimación de la 
probabilidad, de manera que se tiende a sobreestimar la aparición de 
determinados eventos y, por lo tanto, inducen a apostar más por ellos. 

Otra de las conclusiones, esta vez desde una perspectiva social y de 
intervención, es que las medidas preventivas eficaces deben tener en 
cuenta las características y circunstancias de los juegos legales de azar 
que favorezcan la aparición de dichos sesgos. No se puede pretender que 
disminuya el problema del juego patológico, al tiempo que se fomentan 
juegos que incitan e inducen a jugar favoreciendo la aparición de sesgos 
cognitivos, que son una de las variables principales en el mantenimiento 
de una conducta, el juego, que a la larga solamente le provocará pérdidas. 
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Diversos estudios del ámbito de la lingüística proclaman que el uso 

del lenguaje difícilmente puede ser separado del objetivo de la 
comunicación (Searle, 1969, 1979). Al comunicarse, las personas 
construyen •actos de habla• que están dirigidos a cumplir una función 
específica, como engañar, pedir, explicar... Para diseñar lingüísticamente 
estos actos que están dirigidos a metas específicas, las personas utilizan 
sistemas de regulación motivacional que ponen en marcha las estrategias 
necesarias para alcanzar el resultado deseado. Existen diversas 
clasificaciones de metas propuestas en diferentes aproximaciones teóricas 
(Deci y Ryan, 2000; Little, 1983) Sin embargo, este estudio se centra en 
una clasificación de dos sistemas de regulación que conducen a la 
consecución de las metas (Higgins, 1987), y está dirigido a estudiar la 
forma en que estos sistemas de regulación se reflejan en el uso del 
lenguaje. 

Una de las aproximaciones teóricas que ha profundizado en la 
naturaleza de los sistemas de regulación motivacional es la teoría de la 
discrepancia del self (Higgins, 1998; Higgins, Klein y Strauman, 1985). 
La teoría de la discrepancia del self distingue dos tipos de sistemas de 
regulación. Centrarse en los aspectos positivos de la consecución de una 
meta como por ejemplo ser un buen profesional, de forma que ésta sea 
percibida como un ideal o aspiración a conseguir, pone en marcha el 
sistema de regulación de promoción. Por otro lado, centrarse en los 
resultados negativos de la consecución de una meta a evitar, tal como 
desear no perder un puesto de trabajo llevaría a percibirla como un deber 
u obligación que de no conseguirse presentaría resultados no deseados. 
En este segundo caso se pondría en marcha el sistema de regulación de 
prevención.  

Las características de ambos sistemas de regulación provocan 
diferentes inclinaciones o tendencias estratégicas que posibilitan la 
obtención del resultado final, lo que a su vez influye en la forma en que 
se procesa la información disponible, y en consecuencia el uso del 
lenguaje. El sistema de regulación de promoción, que se pone en marcha 
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para alcanzar ideales, se centra en la aproximación al ideal, se caracteriza 
por estrategias como el avance hacia la meta, sin detenerse en las 
contingencias de la situación. Hace comportarse de forma entusiasta, 
prestar atención a cada hito que supone un avance y adoptar riesgos 
(Förster, Higgins e Idson, 1998). En este contexto, la persona no presta 
suficiente atención a los detalles de la situación que le rodea y 
únicamente aspira al siguiente paso hacia la meta. Este tipo de estrategias 
posibilitan un procesamiento global, general de la información, llevando 
a ignorar aspectos concretos de la situación. El lenguaje apropiado para 
reflejar esta situación es de tipo más abstracto, de forma que incluya la 
mayor cantidad de información posible, a costa del detalle.  

El sistema de regulación de prevención por otro lado está asociado 
a la orientación motivacional de evitación. En este caso, las metas tienden 
a percibirse como deberes, responsabilidades u obligaciones. Estos 
aspectos están centrados en el resultado negativo de la meta; se focaliza 
precisamente en lo que no se debe hacer. Las tendencias estratégicas 
típicas en este tipo de situación será no cometer fallos que lleven al 
resultado no deseado. En este contexto, una persona no puede permitirse 
ignorar las contingencias y los detalles de la situación. En consecuencia, 
tienden a utilizarse en mayor medida tendencias estratégicas de cautela y 
precaución. En este caso, un procesamiento analítico (y no global), 
detallado de la situación es adaptativo dado que tener en cuenta y 
centrarse en los detalles es la forma de evitar el error (Friedman y Förster, 
2000). En esta situación, el uso concreto y detallado del lenguaje facilita 
y permite la evitación del resultado negativo. 

Así pues, metas que reflejan ideales, y se asocian con estrategias de 
aproximación, ponen en marcha el sistema de regulación de promoción lo 
cual facilitaría un lenguaje más abstracto (ej: llegar a ser un buen 
profesional), mientras que metas que reflejan deberes o responsa-
bilidades, y se asocian a estrategias de evitación, ponen en marcha el 
sistema de prevención, lo que provocaría un uso del lenguaje más 
concreto (ej: tener un buen expediente, trabajar en publicaciones, preparar 
bien las clases...). Se presentan tres estudios que manipulan los sistemas 
de regulación de promoción y prevención de tres formas: mediante metas 
sociales, mediante metas comunicativas y mediante claves comportamen-
tales, se examina su influencia en el uso de la abstracción del lenguaje.  

En los estudios que se presentan se mide el nivel de abstracción del 
lenguaje tomando como marco el modelo de categorías lingüísticas de 
Semin y Fiedler (1988, 1991, 1992). Este modelo distingue entre cuatro 
categorías lingüísticas que varían de menor a mayor nivel de abstracción, 
y que a su vez permiten inducir en oyentes diversas inferencias de tipo 
cognitivo. Una misma acción puede ser descrita con verbos de acción 
descriptivos, la categoría más concreta, ofreciendo una descripción 
objetiva, detallada de la situación (ej: A da la mano a B); verbos de 
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acción interpretativos, más abstractos, que englobaría un conjunto de 
comportamientos y tienen matiz evaluativo (ej: A saluda a B); verbos de 
estado, más abstractos todavía y que se refieren a estados internos 
inferidos por el hablante (ej: A se alegra de ver a B) y por último los 
adjetivos, la categoría más abstracta, más desligada de la situación y que 
engloba la mayor cantidad de información (ej: A es amistoso). 

 

Estudio 1 
 

El primer estudio tiene el objetivo de mostrar si las estrategias 
motivacionales de aproximación y evitación, manipuladas en relación a 
metas sociales influyen en el nivel de abstracción lingüística utilizado. 

 
Método 

 
Participantes   

En el estudio participaron 30 personas (25 de ellos mujeres), todos 
ellos estudiantes de la Universidad del País Vasco con una edad media de 
20.3 años. Todos los participantes fueron asignados a las dos condiciones 
del estudio de manera aleatoria. 

 
Diseño  

El estudio consiste en un diseño unifactorial intersujetos. La mitad 
de ellos fueron sometidos a la condición de aproximación y la otra mitad 
a la de evitación. 

 
Medidas  y procedimiento   

La manipulación de orientación estratégica estaba inmersa en la 
formulación de una única pregunta, anteriormente utilizada por Higgins y 
sus colaboradores (Higgins, Roney, Crowe y Hymes, 1994): En la mani-
pulación de aproximación •Imagina que eres la clase de persona a la que 
le gustaría ser un buen amigos en sus relaciones cercanas. ¿Qué estrategia 
utilizarías para realizar esta meta?Ž y en la condición de evitación 
•Imagina que eres la clase de persona que cree que no debería ser un mal 
amigo en sus relaciones cercanas. ¿Qué estrategia utilizarías para realizar 
esta meta?Ž. Tras responder a la pregunta, se solicitó a los participantes 
que respondiesen una pregunta sobre cómo evaluaban las estrategias 
mencionadas (1 = muy negativamente, 7 = muy positivamente). 

Codificación de la abstracción lingüística. La abstracción 
lingüística en los textos fue codificada según el modelo de categorías 
lingüísticas (Semin y Fiedler, 1988, 1991). El coeficiente Kappa de 
acuerdo entre los codificadores fue de .87. El nivel de abstracción 
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lingüística fue calculado mediante una media ponderada de las cuatro 
categorías lingüísticas. El rango de nivel de abstracción lingüística varía 
de 1 que sería la descripción más concreta a 4, la más abstracta. 

 
Resultados 

Se realizó un análisis de varianza de un factor para comprobar la 
influencia de la manipulación de orientación motivación en la evaluación 
de las estrategias de amistad descritas F(1,26)= .338, ns.  

A continuación se comprobó la hipótesis en un ANOVA donde el 
único factor fue la manipulación de orientación estratégica y la variable 
dependiente la abstracción lingüística F(1,26)= 10.718, p < .01, revelando 
que las estrategias descritas en la condición de aproximación (M = 2.7) 
eran más abstractas que las descritas en la condición de evitación (M = 
2.22). Así por ejemplo, en la condición de aproximación se mencionaron 
estrategias como ser •solidarioŽ y •generosoŽ, y en la condición de 
evitación, estrategias como •llamar a menudoŽ y •visitar de vez en 
cuandoŽ. 

 
Discusión  

El primer estudio muestra que los participantes que tienen un 
objetivo de tipo social al que aproximarse utilizan un lenguaje más 
abstracto que aquellos que tratan de evitar un objetivo similar. Además, 
las estrategias mencionadas en ambas condiciones parecían no variar en 
su tono evaluativo, lo que sugiere que no se trata de que la valencia de las 
estrategias pudiese mediar en la abstracción lingüística. Sin embargo, 
para poder afirmar algo así, se debería manipular la orientación 
motivacional y la valencia de la meta. Únicamente así podría concluirse 
que la influencia de la orientación motivacional no se debe a la 
evaluación de la meta. Esto es lo que se plantea en el diseño del siguiente 
estudio, es decir, manipular ambas variables con el fin de estudiar sus 
efectos sobre la abstracción del lenguaje y su posible solapamiento. En 
principio, la teoría de la discrepancia del self defiende que la relación 
entre valencia y orientación motivacional es ortogonal, de forma que se 
dan metas positivas y negativas para aproximarse, y metas positivas y 
negativas que evitar. 

 
Estudio 2 

 
El segundo estudio estaba destinado a examinar la influencia de la 

orientación motivacional y la valencia de la meta en el nivel de abstrac-
ción lingüística. Además, la naturaleza de las metas que se manipularon 
difería del primer estudio. Si en el primer estudio se manipulaban metas 
sociales, en el estudio 2 se manipularon metas comunicativas de 
aproximación y de evitación. 
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Método 
 

Participantes   

En este estudio se reclutó a 57 participantes, estudiantes 
universitarios en la universidad del País Vasco. De ellos, un 60% fueron 
mujeres, y su edad media era de 21.3 años. Todos ellos fueron asignados 
de forma aleatoria a las cuatro condiciones del experimento. 

 
Diseño  

Se utilizó un diseño bifactorial 2 (orientación estrategia: 
aproximación vs. evitación) x 2 (valencia de la meta: positivo vs. 
negativo), siendo ambas variables de medidas independientes.  

 
Medidas  

Se presentó a los participantes dos dibujos, uno representando un 
comportamiento positivo para la condición de valencia positiva y otro 
presentando un comportamiento negativo para la condición de valencia 
negativa.  

A continuación, presentamos una pregunta a contestar. En la 
condición de aproximación … valencia positiva (valencia negativa): 
Imagina que conoces la persona que aparece en el dibujo. Como 
describirías el suceso si quisieses que alguien pensase sobre X de una 
manera positiva (negativa). En la condición de evitación … valencia 
positiva (valencia negativa): Imagina que conoces a la persona que 
aparece en el dibujo. ¿Cómo describirías el suceso si no quisieses que 
alguien pensase sobre X de una manera negativa (positiva)? 

Codificación de la abstracción lingüística. Se realizó de la misma 
forma que en el experimento 1. El coeficiente Kappa de fiabilidad entre 
jueces fue de .88. 

 
Resultados 

Como en el estudio anterior, se realizó un ANOVA para 
comprobar el efecto de los dos factores del diseño en la medida de 
evaluación. Se obtuvo un único efecto principal de la valencia del fin 
F(1,52)= 102.891, p < .01, sugiriendo que las metas positivas se percibían 
como más positivas (M = 5.35) que las negativas (M = 2.45).  

En el caso de la abstracción lingüística se realizó otro ANOVA con 
orientación estratégica y valencia como factores, lo que llevó a dos 
efectos principales. El efecto principal de la orientación estratégica 
F(1,52)= 9.380, p < .01 indicaba que las descripciones en la condición de 
aproximación eran más abstractas (M = 2.26) que en la condición de 
evitación (M = 1.87).  El  efecto principal de la valencia F(1,52)= 9.101, 
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p < .01 sugería que las descripciones negativas (M = 2.26) se describían 
de forma más abstracta que las positivas (M = 1.88). No se dio efecto de 
interacción F(1,52)= .066.  

Cabe señalar que la introducción en este ANOVA de la medida de 
evaluación de la meta como covariante, no modificó el efecto de la 
orientación estratégica F(1,51)= 9.33, p < .01, pero hizo desaparecer el 
efecto de la manipulación de la valencia F(1,51)= 1.45. 

 
Discusión 

Este estudio muestra que las metas comunicativas de aproximación 
tienden a comunicarse en un lenguaje más abstracto que las estrategias de 
evitación. También muestra que los estímulos negativos tienden a 
expresarse en un lenguaje más abstracto que los estímulos positivos. Un 
aspecto importante de este estudio es que si bien la valencia del mensaje 
(positivo o negativo) influyen en la abstracción lingüística, la orientación 
motivacional influye en la abstracción lingüística incluso tras eliminar el 
efecto de la valencia. Estos resultados apoyan la tesis de que la 
orientación motivacional y la valencia de la meta podrían ser variables 
ortogonales. 

Si bien los estudios presentados muestran una relación entre 
estrategia motivacional y uso de la abstracción lingüística, y que además 
se da por encima de la influencia de la valencia de la meta en el lenguaje, 
se puede encontrar todavía al menos una limitación importante. En 
efecto, las estrategias motivacionales de aproximación y evitación han 
sido manipuladas mediante el lenguaje, mientras que la variable 
dependiente principal, el nivel de abstracción también se mide en el 
lenguaje. Visto así, sería posible preguntarse si el estudio se trata 
meramente de un efecto lingüístico, y no motivacional o cognitivo. Con 
el fin de superar esta limitación, en un nuevo estudio se planteó 
manipular la orientación motivacional mediante claves comportamentales 
(Friedman y Förster, 2000, 2002, 2005).  

 
Estudio 3 

 
En el estudio 3 se volvió a manipular la orientación motivacional 

de aproximación y evitación, esta vez en forma de clave comportamental. 
Concretamente, en la condición de aproximación se dio instrucciones a 
los participantes para que apoyasen la palma de la mano debajo de la 
mesa y presionasen ligeramente hacia arriba. En la condición de evitación 
se solicitó que apoyasen la palma de la mano sobre la mesa y presionasen 
ligeramente hacia abajo. Esta manipulación ha resultado efectiva en 
diversos estudios sobre orientación motivacional (Friedman y Förster, 
2002; van Prooijen, Karremans y van Beest, 2006, entre otros). 

 






















































































































































































































































































































































































