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			Introducción

			Desde que abrimos los ojos a la mañana y hasta que volvemos a dormirnos, estamos permanente y constantemente tomando decisiones, con más o menos exigencia, con mayor o menor nivel de conciencia de que las estamos tomando. El simple hecho de escuchar el despertador y levantarnos es una toma de decisión y una muestra de voluntad.

			ener que “abandonar” la cama cuando aún tenemos sueño o hace mucho frío o es invierno y todavía no amaneció o estamos cansados o lo que tenemos que hacer ese día no es algo que realmente disfrutemos, hace que nuestra voluntad empiece a flaquear y libremos una encarnizada lucha con nosotros mismos, una batalla entre nuestro yo responsable y nuestro yo irresponsable. Como lo simbolizan en los dibujos animados, son un ángel alegre, simpático, conciliador y celestial que le habla a un oído dándole ánimo y buenos consejos, y un diablo engatusador, seductor y manipulador que le dice todo lo contrario en el otro. Hay días en que se convierte en todo un desafío lograr salir de la cama y enfrentar el día, más si uno vive solo y no hay nadie que “tome la decisión” por uno y lo haga levantar con el consabido mal humor que eso va a acarrear. De más está decir que si ese es el día en que vamos a realizar nuestro viaje soñado o tenemos que encontrarnos con alguien a quien hace mucho que no vemos o es un “día especial” para nosotros, no vamos a tener ninguna pelea “entre el bien y el mal” para levantarnos. Por otra parte, hay personas que, por atravesar alguna circunstancia de vida dolorosa o por estar transitando una enfermedad, van a presentar falta de voluntad o de motivación para realizar acciones más allá de su complejidad o simpleza.

			En este libro nos vamos a referir a la población en general, a los que no tendrían ningún impedimento desde lo emocional para accionar. Eso no quita que lo que se brinde en estas páginas no le resulte de utilidad o le brinde estrategias para poder enfrentar esa falta de voluntad y entender cuál es el mecanismo involucrado en la toma de decisiones y en la motivación. De tal modo que contrarreste los consabidos “después lo hago”, “más tarde llamo”, “el lunes empiezo la dieta”, “mañana averiguo para empezar a ir a un gimnasio”, “mañana sin falta empiezo a escribir el trabajo para la facultad”… y así se podría seguir eternamente con todas las excusas que brindamos (y nos brindamos) para postergar cosas porque no tenemos la voluntad o la motivación necesaria para llevarlas a cabo.

			Y esto es en todas las áreas. Usamos pretextos y pequeñas mentiras con nuestros amigos, familia o pareja, en el ámbito laboral, educacional, personal, con nosotros mismos. Levante la mano quién no ha tratado de convencerse a sí mismo de que mañana sin falta arreglaría la canilla que gotea o llamaría a un amigo para “juntarnos a tomar un café”. No nos alcanzaría la vida para tomar todos los “cafés” que prometimos. Todos somos usuarios del “mañana lo hago”, en mayor o menor medida.

			Cada uno de nosotros tiene su propia personalidad, lo que también condiciona la manera en que nos enfrentamos a una toma de decisión, el modo en que manejamos nuestra motivación, nuestra fuerza de voluntad. O qué tan anclados estamos en nuestra zona de confort para no permitirnos ciertos riesgos por miedo a perder la comodidad y seguridad alcanzadas, o qué hace que nos arriesguemos en exceso haciendo tambalear peligrosamente todo nuestro mundo.

			En este libro usted va a ir recorriendo un camino por el que verá qué procesos están implicados en la toma de decisiones y en la motivación/voluntad y cuál es la relación que las une, así como todo lo que involucra al hecho de poder tomar una decisión, sea esta “buena” o “mala”, y cómo nuestro cerebro se encarga de la resolución de problemas. Podrá descubrir qué factores son los que influyen sobre nuestra motivación para realizar cosas y cómo hacer para generarnos ganas. Y este es uno de los tantos planteos que nos vamos a ir haciendo: ¿No tengo ganas de hacer determinada cosa o no puedo tomar la decisión de hacerla? La respuesta la irá descubriendo a medida que avance en la lectura.

			Otro tema es la influencia que tiene sobre nosotros el ambiente en que nos movemos y desarrollamos, qué clase de vínculos armamos, qué tan motivadores son, si nos ayudan a desenvolvernos como personas o nos anulan. Y, por último, concluirá el recorrido atravesando los mitos y recetas mágicas que se han creado alrededor de qué hacer para “generarnos ganas”, que incluyen qué se debería beber, comer… o leer.

		

	


	
		
			1

			Ahora no, después

			Comencemos por el principio: la palabra motivación resulta de la combinación de los vocablos latinos motus, que se traduce como “movido”, y motio, cuyo significado es “movimiento”. Cuando nos referimos a motivación la podemos definir como la voluntad que nos estimula a realizar un esfuerzo con el objetivo de alcanzar determinadas metas. Se basa en aquellas cosas que impulsan a una persona a llevar adelante determinadas acciones manteniéndose firme en su conducta hasta lograr cumplir todos los objetivos que se ha planteado. Está asociada al interés y a la voluntad. Esta última es la que nos brinda el poder para dirigir el propio accionar, es como recurrir a una especie de fuerza para desarrollar una acción.

			La motivación también puede ser descripta como la fuerza, la energía, el deseo, la buena disposición que activa o mueve a la persona hacia el logro de un objetivo preestablecido. Es lo que hace que una persona actúe y se comporte de una determinada manera y no de otra. Es la combinación de procesos tanto intelectuales como fisiológicos y psicológicos que decide, ante una situación específica, con qué vigor se actúa y en qué dirección se va a canalizar la energía. Podemos señalar móviles que van desde impulsos más elementales, como el apetito o el hambre, hasta más complejos, como el deseo de ser profesional, docente o corredor. Toda actividad está motivada por algo, y ese algo es lo que se llama motivo. Es decir, las necesidades, deseos e intereses que nos activan y hacen que dirijamos nuestra conducta hacia una meta.

			El ser humano es un sistema abierto que va evolucionando y sufriendo diferentes formas de crecimiento, de desarrollo y cambios a través de una interacción constante y progresiva con el medio ambiente que lo rodea. Pero además se lo considera compuesto por otros tres subsistemas, que son la volición, la habituación y el desempeño de funciones:

			• Volición (o voluntad): es el sistema jerárquicamente más alto, responsable de elegir libremente y en forma consciente la participación del individuo en las diversas ocupaciones.

			• Habituación: es un subsistema que se encuentra más abajo que el anterior, responsable de llevar a cabo la organización del comportamiento dentro de patrones o rutinas.

			• Desempeño de funciones: también podríamos definirlo como destrezas, se halla en el nivel inferior de la escala y su función es producir la acción, llevarla a cabo.

			La voluntad se compone de una fuente de energía y de un conjunto de imágenes internas que tiene cada individuo que logran determinar la motivación para representar una acción, un comportamiento ocupacional. La fuente de energía a la que hacemos referencia es esa urgencia innata que tiene el ser humano de explorar y dominar el ambiente en el que se desarrolla y la motivación para llevar adelante acciones. Está determinada por las imágenes internas que el individuo tiene de sí mismo como partícipe del mundo externo, del medio en el que se mueve. Estas imágenes son:

			• La causalidad personal: es la idea que la persona tiene acerca de las destrezas que puede utilizar en forma eficaz, que están bajo su control y que son capaces de obtener éxito o esperar fracasar en el futuro.

			• Valores: lo que cada uno tiene internalizado como bueno, correcto y de importancia. Brinda un sentido de obligación para participar en determinadas ocupaciones juzgadas y aprobadas culturalmente y ayudan a la persona a tener sentido de pertenencia a un grupo social.

			• Intereses: son las preferencias que uno tiene en base a las experiencias previas de satisfacción o placer.

			La voluntad es lo que nos mantiene enfocados

			en nuestro objetivo a pesar de nuestros impulsos,

			hábitos, pasiones y anhelos.

			La fuerza de voluntad es un tema que se viene investigando desde hace muchos años y que tiene una particular importancia para determinar el curso de nuestra vida. Se han hecho numerosos estudios con niños para comprobar si podían resistir a una tentación (generalmente se les decía que los iban a dejar solos en una habitación frente a una golosina y que si ellos no la comían antes de que volviera el evaluador iban a obtener, como compensación, dos golosinas en vez de una). El objetivo era observar cómo funcionaba su control ejecutivo, cómo lograban o no reorientar la atención. El famoso psicólogo austríaco Walter Mischel, quien se dedica al estudio de la personalidad, sostiene que la clave de la voluntad es nuestro enfoque, que es esencial el modo en que logramos “manejar” nuestra atención en forma estratégica. A este tipo de atención, que se la denomina atención ejecutiva y que constituye la fuerza de voluntad, se la divide en tres tipos:

			• La habilidad para poder cambiar el foco de atención en forma voluntaria de un objeto que deseemos y que logra atraernos poderosamente.

			• La resistencia a la distracción y el poder de focalizarnos en otra cosa diferente.

			• La que nos permite mantenernos enfocados en un objetivo futuro.

			Todo esto también es la base para el autocontrol, lo que nos va a permitir un mayor equilibrio desde el aspecto emocional, favorecer nuestro sentido de seguridad, nos permite adaptar y ser flexibles cognitivamente, lograr mejores destrezas interpersonales y dominar nuestros impulsos. El autocontrol es parte de nuestras aptitudes interpersonales, que son las que determinan el dominio que tenemos sobre nosotros mismos y están compuestas, además, por el autoconocimiento (conocer los propios estados internos, los recursos con los que contamos y las intuiciones), la autorregulación (implica poder controlar nuestros estados internos, los impulsos, los recursos y los recuerdos así como la capacidad de aprender y no volver a cometer los mismos errores emocionales) y la automotivación (la capacidad de encontrar motivación independientemente de la circunstancia).

			Si entramos un poco en lo que es el funcionamiento cerebral, veremos que la activación de la corteza prefrontal dorsolateral activa el autocontrol, mientras que el cortex cingulado anterior es el que reconoce la situación que necesita autocontrol.

			Por su parte, el psicólogo Daniel Goleman, autor de Inteligencia emocional, refiere que hay también tres tipos de atención que se requiere para que uno logre alcanzar sus metas:

			• Atención interna: relacionada con la intuición, los valores que guían a la persona y las mejores decisiones (según el propio criterio de cada persona);

			• Atención en los demás: mejora la relación que tenemos con las personas que forman parte de nuestra vida, de nuestro entorno;

			• Atención exterior: nos permite movernos por el mundo.

			Hay modelos que describen a la motivación como una “excitación” a la acción, en los que buscan destacar la importancia que tiene el experimentar éxitos para promover sentimientos de eficacia y motivar mejores rendimientos en el futuro. Cada vez que uno realiza una acción y la misma es exitosa hace que presente más deseos de hacerla o repetirla en otras oportunidades. Muchas veces es más motivadora y eficaz la satisfacción intrínseca, la satisfacción personal, que las recompensas externas que se obtienen al realizar determinada tarea eficazmente.

			La curiosidad, la novedad, la complejidad de la acción,

			la competencia, la necesidad de interactuar con el otro,

			la cooperación, la supervivencia, la búsqueda de placer,

			las presiones sociales, la ansiedad, el miedo y el control,

			entre otros, son los factores de la motivación.

			La motivación es lo que nos hace fluir, es lo que nos impulsa a actuar para lograr un determinado objetivo. Todo lo que nos logre motivar nos hará sentir bien, nos generará disfrute, es lo que nos permitirá descubrir y determinar dónde es que encontramos placer, aunque eso no implica que sea un camino libre de obstáculos: nos podemos topar (y seguramente lo haremos) con contratiempos en la búsqueda de cumplir nuestras metas, provocando que se activen en nuestro cerebro una serie de circuitos que convergen en una zona determinada de la corteza prefrontal izquierda. Esto genera la activación de nuestros recuerdos placenteros y todas las “buenas” sensaciones que reexperimentaríamos cuando alcancemos nuestros objetivos, lo que nos ayuda a seguir adelante mas allá de las trabas que se presentan.

			Un gran teórico de la motivación, el psicólogo estadounidense David McClelland, habla de tres principales motivadores, tres vías diferentes que activan la corteza prefrontal izquierda así como a los centros de recompensa de nuestro cerebro, lo que provoca que la persona persevere, incremente su impulso y logre sentirse bien, satisfecha. Y presenta a los tres motivadores como necesidades:

			• Necesidad de poder: relacionada con ejercer influencia en los demás, ya sea buscando un efecto positivo en los otros o en la búsqueda del bien común o, al contrario, con un fin egoísta sin tener en cuenta que el efecto sobre los demás sea bueno o malo.

			• Necesidad de filiación: el impulso es el placer de poder colaborar con las personas con las que se siente a gusto, encuentra la energía al pensar lo bien que se sentirá el grupo cuando se logre alcanzar el objetivo propuesto.

			• Necesidad de consecución: para alcanzar un objetivo significativo ya sea con un fin personal o grupal.

			Podemos afirmar que hay un vínculo muy estrecho entre motivación, voluntad y atención ejecutiva. Este tipo de atención depende de las funciones ejecutivas que, junto con la memoria, el lenguaje, la atención, las praxias y las gnosias, constituyen las funciones cognitivas, las más complejas que tiene el ser humano. Son las capacidades mentales esenciales para que podamos llevar a cabo una conducta en forma eficaz, creativa y socialmente aceptada, un conjunto de procesos cognitivos que actúan para resolver las situaciones novedosas que se nos presentan y para las cuales no tenemos un plan de acción pensado previamente, y controlan e integran a otras funciones cognitivas. Tienen varios componentes, entre los que se destacan la capacidad de formular metas, la planificación de las etapas y estrategias para desarrollar los objetivos, la habilidad para ejecutar una acción, las aptitudes para llevar a cabo la actividad eficazmente, el automonitoreo, la flexibilidad cognitiva, la atención ejecutiva, la regulación de la actividad, la iniciativa, el razonamiento abstracto y la toma de decisiones.

			Nuestro cerebro es como una maraña de autopistas que se interconectan entre sí y que mas allá de que cada una cumpla con una función específica y ocupe una determinada área, todas funcionan en conjunto y en completa interrelación. Por eso, más allá de que la motivación y la fuerza de voluntad estén más relacionadas con la emoción, en ambas influye la toma de decisiones, que está más vinculada a la razón. Entonces, emoción y cognición van de la mano.

			A la conducta llevada a cabo para lograr un fin algunos autores la denominan también conducta motivada: una función compleja que es el resultado del trabajo de varios procesos neurocognitivos y que ante una determinada situación decidirá la fuerza de dicha actuación y a qué objetivo va a dirigir la acción.

			Cuando pensamos en la motivación

			o en la fuerza de voluntad no estamos hablando

			solo de llevar a cabo determinadas acciones,

			sino también de evitar otras.

			Uno se plantea empezar la dieta pero eso también implica dejar de comer chocolate o nuestra comida preferida (¡que generalmente es la que tiene 5.000 calorías!), por ejemplo, que es algo que requiere de una gran muestra de fuerza de voluntad de nuestra parte. Lo que uno “quiere” o “debe” hacer y lo que uno “no quiere” o “no debe” hacer son conceptos íntimamente relacionados. Cada minuto de nuestro día nos enfrenta a este juego constante entre fuerza de voluntad y toma de decisiones, ya desde el minuto cero —cuando suena nuestro despertador o, para los más modernos, la alarma del smartphone— empezamos esta batalla, esta primera lucha encarnizada entre encontrar las ganas de levantarnos y arrancar con nuestro día o taparnos lo más arriba que podamos con las cobijas y dormir hasta decir basta (previa desconexión de todo lo que pueda generar algún sonido).

			Es que allí entran en juego infinidad de cosas que pasan por nuestra cabeza: ¿Qué me espera este día? ¿Algo que me da placer, me estimula, me emociona? ¿Otro día rutinario y aburrido? ¿Voy a encontrarme con alguien que detesto o con alguien que quiero o deseo? ¿Voy a ir a mi trabajo que odio o al que amo? ¿Tengo que rendir examen y no estudié? ¿Hoy empiezan mis vacaciones y viajo a la mañana al Caribe? ¿No soporto a mis compañeros de trabajo o estudio? ¿Llueve o hace mucho frío? ¿O hace mucho calor y estoy fresca en mi cama? ¿Qué pesa más: el sueño que me domina en ese momento o lo que me espera ese día? A veces esta es una lucha breve e inconsciente que dura milésimas de segundo y otras es toda una batalla de varios minutos y constantes aplazamientos de la alarma o se resuelven por un tercero que toma la decisión por nosotros y nos “obliga” a accionar o nos convence de que tenemos que levantarnos y cumplir con nuestras actividades sea cual fuese la misma y en el ambiente que nos toque.

			Otro ejemplo es cuando nos proponemos ahorrar dinero para irnos de vacaciones o para comprar algo que deseamos mucho pero que supera nuestras posibilidades de adquirirlo en forma inmediata. Allí también tenemos esta dicotomía entre juntar todo el dinero posible con la mente puesta en esa playa paradisíaca o en el café que nos tomaremos en ese típico bar parisino; o en obtener esa súper ultra computadora que se puede doblar y guardar en el bolsillo; o el último modelo de celular inteligente que hace más cosas de las que alguna vez lleguemos a descubrir que tiene o a utilizar. Y, por otro lado, tener que decirle no a ir al cine o al teatro con la frecuencia que quisiéramos; comprar el libro o la ropa que deseamos; compartir una cerveza con amigos entre semana; ir a cenar afuera más seguido o simplemente beber algo en un bar de los notables de la ciudad al terminar nuestra jornada. Siempre que encontramos algo que nos motiva, que queremos llevar a cabo, trae consigo implícito desviar nuestra atención de todas aquellas cosas distractivas que puedan tener la capacidad de desviarnos de nuestro objetivo y hacernos flaquear en nuestra lucha por conseguirlo. Hay que hacerle frente a todas las atracciones que se nos pongan en nuestro camino y “no dejarnos caer en la tentación”, o al menos no de tal manera que nos impida alcanzar nuestra meta.

			Estos son dos mínimos ejemplos para que nos demos cuenta de que la motivación, la fuerza de voluntad, está íntimamente unida a la toma de decisiones. Más aun, si tomamos nuestro cerebro veremos que ambas comparten un mismo espacio, tienen su “sede central” en nuestro lóbulo frontal, más específicamente en las áreas prefrontales.

			El Dr. Berthier Torres explica que el sustrato neuronal que contribuye a la motivación depende de la activación de varias estructuras neuronales. La facilitación de la conducta depende, en su mayoría, de las actividades del área tegmental ventral y su sistema de proyección ascendente dopaminérgica. El incentivo motivacional forma un circuito neuronal de motivación. La corteza orbitofrontal posterior medial, más específicamente el área 13 de Brodmann, y la amígdala actúan de manera integrada y regulan la actividad de un circuito formado por el núcleo accumbens, el núcleo pálido ventral y el área tegmental ventral.

			Estas tres últimas estructuras tienen poderosas conexiones entre sí y dependen unas de las otras funcionalmente de una manera muy estrecha. El núcleo accumbens septi es la estructura más importante de convergencia de información motivacional y en su porción caudomedial se codifica la intensidad de la motivación proveniente de diversas estructuras límbicas, y a su vez transmite esta información a la amígdala para que esta modifique la innervación que ella tiene sobre centros autonómicos del tronco cerebral, el hipotálamo y las regiones somatosensoriales relacionadas con la expresión de la emoción, y al núcleo pálido ventral para aumentar la integración. Ya que este núcleo transmite información hacia el área tegmental ventral en forma retrógrada, el circuito accumbens-pálido-área tegmental ventral se logra completar generando una actividad reverberante en dicho circuito que le permite mantener, en forma temporal, el estado de motivación intrínseca. Este modo de funcionamiento puede ser modulado de acuerdo a la variación del valor de recompensa del estímulo lo que es establecido por medio de las aferencias que el circuito de motivación recibe desde la corteza orbitofrontal posterior medial (área 13 de Brodmann), el hipocampo y la amígdala. El código motivacional establecido se transmite desde el núcleo pálido ventral medial hacia el área 13 de Brodmann por vía del núcleo dorsomedial del tálamo. En el área 13 se integran los niveles más complejos de representación de contingencias relacionadas con las conductas tanto atractivas como desagradables y de refuerzos de los eventos sensoriales nuevos y viejos que son relevantes para la modificación de los programas de respuesta. O sea, analiza todos los tipos probables de respuesta y actualiza constantemente las contingencias que acontecen durante la duración temporal de la respuesta. Complejo, ¿no?

			En cuanto a los neurotransmisores implicados en la motivación, existen numerosas investigaciones que sugieren que la motivación se organiza neurobiológicamente en regiones anatómicas de integración que son moduladas por la dopamina. Ahora, según el estímulo para la motivación tenemos dos circuitos neuronales: uno motivado por el castigo y otro por la recompensa:

			• En el circuito neuronal en la motivación por el castigo se activa la amígdala derecha, que a su vez prepara el lóbulo temporal medial para la formación de la memoria. Luego continúa hacia el lóbulo orbitofrontal lateral, que podría reflejar la disminución que se realiza de la valoración del estímulo en ausencia de motivaciones explícitas, debido a su función inhibitoria de emociones. En este tipo de motivación no se activa el sistema dopaminérgico de los núcleos de la base que están asociados con la atención.

			• El circuito motivado por la recompensa involucra a los sistemas dopaminérgicos, amígdala y área orbitofrontal medial, que almacena los estímulos conductualmente relevantes con, por ejemplo, la apreciación de la belleza, y se activa cuando aparece una dificultad.

			Toma de decisiones-motivación. Motivación-toma de decisiones. No importa el orden en que uno las exprese ya que van las dos a la par, están íntimamente relacionadas hasta desde lo emocional.

			Tanto la motivación como la emoción son dos sistemas

			de comportamiento del ser humano que podemos

			interpretar como patrones dinámicos de conducta

			que van evolucionando constantemente para adaptarse

			a estímulos de recompensa, tanto positivos como negativos.

			Hay un vínculo muy estrecho entre motivación y emoción. Más aun, la palabra emoción deriva del verbo latín emovere, que significa impulsarse, moverse, e implica la activación de la conducta así como también el estado motivacional y la experiencia emocional que son concordantes con las propiedades de refuerzo del estímulo.

			Ya retomaremos más adelante la relación entre emoción y motivación y cómo interaccionan, pero ahora es importante que sepamos que nuestro estado emocional influye sobre nuestra motivación y sobre nuestra forma de tomar decisiones. No es lo mismo decidir qué hacer cuando uno está enojado o feliz o indiferente o triste. Tomemos como ejemplo algo cotidiano como comprar un regalo de cumpleaños. Si el destinatario del mismo es alguien a quien queremos mucho o que apreciamos o con el que nos sentimos “conectados”, nos va a resultar placentera la tarea y vamos a poder tomar más rápido una decisión sobre cuándo ir a comprar el regalo y qué adquirir (siempre y cuando el agasajado no sea una persona “inconformista” o “complicada”, esas a las que nada les viene bien), a la vez que vamos a disfrutar de hacerlo. En cambio, si tenemos que comprarle un regalo a esa persona que no nos cae bien, que apenas conocemos, que nos resulta indiferente o con la que realmente no tenemos la mas mínima empatía (comúnmente llamada onda) nos va a resultar extremadamente difícil encontrar la motivación necesaria para tomarnos el tiempo de ir a comprarle el regalo y elegir algo que pueda gustarle. Primero uno buscaría las mil y una formas de “zafar” de esta situación y, una vez probadas todas las estrategias posibles y fallado en el intento, tendríamos que hacer, como dice el dicho, de tripa corazón y encargarnos de tal tarea requiriendo mucho más de nuestro esfuerzo y fuerza de voluntad para llevarla a cabo. En ambos casos la tarea es la misma e implica los mismos pasos, pero la diferencia lo hace la carga emocional o, bien podríamos llamar, el componente emocional ligado a ella lo que va a lograr potenciar o menguar nuestra motivación, provocando que el camino que recorramos hacia nuestro objetivo sea placentero y agradable o que se convierta en una cuesta empinada y trabajosa con poco disfrute.

			Pensemos en otro ejemplo. Vamos a plantearnos dos situaciones diferentes que están relacionadas con la última fecha del campeonato de fútbol. La primera es que su equipo favorito ya salió campeón cuatro fechas atrás, de local y con la gran suerte de que pudo presenciarlo en vivo y en directo desde su asiento en la platea del estadio (aunque supongo que lo habrá vivido parado) y festejar hasta quedarse sin lágrimas y sin voz. La segunda situación es que el campeonato se define en la última fecha, de local (es socio y tiene la entrada asegurada) y, para mejor, con uno de los equipos llamados grandes pero no con el eterno rival. La pregunta es: ¿La motivación que uno siente para ir a la cancha a ver ese último partido es la misma en las dos situaciones? ¿Tiene las mismas ganas de ir en ambos casos? ¿La emoción que experimenta es igual?

			Planteemos ahora lo siguiente: un grupo de amigos lo invita a pasar el fin de semana en una quinta en Punta del Este donde sabe que la va a pasar muy bien. ¿En ambos casos diría que no? ¿Dejaría de ir para ver a su equipo favorito que ya salió campeón en su presencia? ¿En la segunda situación habría algo que podría impedir que vaya a ver ese partido definitorio, algo que le resulte más atractivo, más motivador o más emocionante? Ambas situaciones son placenteras y motivadoras en sí mismas, pero con distinta carga emocional, lo que pesa a la hora de tomar la decisión de llevarla adelante. Si uno es fanático no habría nada, por mejor que fuera la oferta, que hiciera que no vaya a ver ese partido, si es que se diera la segunda opción, pero si se da la primera situación ya es otro tema, no estaríamos tan seguros de la decisión a tomar: ¿Ver a mi equipo que salió campeón hace cuatro fechas o disfrutar de la playa, el aire libre, mis amigos y la noche de Punta del Este? Hummmm.

			La emoción, la motivación y la toma de decisiones están implícitas en cada una de las actividades que realizamos en nuestra vida cotidiana, a veces de manera más inconsciente y otras de una manera tremendamente consciente. Desde qué par de zapatos nos vamos a poner hoy para salir de casa rumbo al trabajo hasta decidir si aceptar una propuesta laboral o no.

			odo lo que tenga un componente emocional al que podríamos llamar “no positivo” o no motivador e implique la toma de decisiones, de la cual no se puede escapar, es lo que nos va a hacer responder a esa actividad o propuesta con el famoso “ahora no, después”.

			10 claves

			• A la motivación se la puede definir como la voluntad que nos estimula a realizar un esfuerzo con el objetivo de alcanzar determinadas metas, basándose en las cosas que impulsan a una persona a llevar adelante determinadas acciones, manteniéndose firme en su conducta hasta lograr cumplir con todos los objetivos que se ha planteado.

			• Toda actividad está motivada por algo. La motivación está asociada al interés y a la voluntad.

			• Las necesidades, los deseos y los intereses son lo que nos activan y hacen que dirijamos nuestra conducta hacia una meta.

			• La voluntad es lo que nos mantiene enfocados en nuestro objetivo a pesar de los impulsos, nuestros hábitos, pasiones y anhelos, siendo el enfoque la clave de nuestra voluntad.

			• La atención ejecutiva (parte de las funciones ejecutivas) es el tipo de atención que nos permite enfocarnos en forma estratégica en nuestra meta.

			• A nivel cerebral existe un circuito formado por varias estructuras, entre ellas la corteza prefrontal, el núcleo accumbens, la amígdala, el hipocampo y el área tegmento ventral, que forman la llamada vía de la motivación.

			• La motivación es lo que nos hace fluir, es lo que nos impulsa a actuar para lograr un determinado objetivo.

			• Existe un vínculo muy estrecho entre la motivación, la voluntad y la atención ejecutiva.

			• Motivación o fuerza de voluntad no implica solo llevar a cabo determinadas actividades o acciones, sino también evitar otras.

			• Emoción, motivación y toma de decisiones están íntimamente relacionadas en cada aspecto de nuestra vida y son dependientes una de la otra para lograr un adecuado funcionamiento.
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