PRACTICA CLINICA / CLINICAL PRACTICE

Estudio de la relacion entre las verbalizaciones
motivadoras y el seguimiento de instrucciones
en la terapia psicologica

A study of the relation between motivational
utterances and instruction compliance
in psychological therapy

Ricardo de Pascual Verdd” y Carolina Trujillo Sanchez®
(1) Universidad Europea de Madrid, Espafia
(2) Instituto Terapéutico de Madrid, Espafia

Resumen: En este trabajo se analiza la interaccion verbal entre terapeuta y cliente para estu-
diar las posibles diferencias en el seguimiento de las instrucciones terapéuticas, segin vayan
acompafadas o no de verbalizaciones motivadoras. Se analizan 38 grabaciones de sesiones
clinicas, clasificando las verbalizaciones motivadoras con un sistema de categorias que per-
mite comprobar el tipo especifico de verbalizacién motivadora y la frecuencia con la que
son usadas por parte del terapeuta. Los resultados indican que se usan preferentemente las
verbalizaciones motivadoras que anticipan las consecuencias positivas que se derivaran del
seguimiento de instrucciones, siendo las que anticipan consecuencias negativas las menos
usadas. Ademds, en la muestra estudiada las instrucciones que se emiten acompaiiadas de
una o mds verbalizaciones motivadoras son seguidas con una probabilidad 1.5 veces mayor
que las que no. Estos resultados apoyan la idea de la motivacién en terapia como un proceso
que apoya y facilita el cambio.

Palabras clave: instrucciones, motivacién, conducta verbal, interaccidn terapéutica, cambio
clinico.

Abstract: This study explores, through the analysis of verbal interaction in the clinical se-
tting between the client and the therapist, whether instructions associated to motivational
utterances are followed more often than those that are not. Thirty-eight recorded clinical
sessions are analyzed, classifying motivational utterances with the help of a coding system
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2 MOTIVACION Y SEGUIMIENTO DE INSTRUCCIONES

that allows for a detailed study of the specific kind of motivational utterances used and the
frequency with which they are used. Results show that the therapist most commonly uses
those motivational utterances that explicitly state the positive consequences of following the
instructions, while those that anticipate aversive consequences are the least used. In addition,
in the study sample, instructions were issued associated to motivational utterances were 1.5
times more likely to be followed than those that were not. These results support the idea of
motivation in therapy as a verbal process that promotes and facilitates change.

Keywords: Instructions, motivation, verbal behavior, therapeutic interaction, clinical change.

En la clinica psicolégica conductual, se considera prioritario dar un papel activo al cliente; de hecho, se
considera que el cambio clinico parte de la conducta del cliente, guiada por el psicélogo. Por supuesto, esto
implica la necesidad de que los clientes lleven a cabo una serie de tareas pautadas por el terapeuta con el fin de
introducir cambios en su entorno natural, fruto de los cuales se alcanzardn los objetivos terapéuticos pactados.

Las pautas y cambios propuestos por el terapeuta necesariamente competirdn con comportamientos que se
han consolidado a lo largo de la historia de aprendizaje del cliente, en cuyo entorno natural se dan las contin-
gencias que mantienen los comportamientos probleméticos. Debido a esto, toda persona que acude a consulta
tiene que llevar a cabo esfuerzos continuados que pueden resultar costosos a corto plazo tanto para ella como
para las personas de su entorno mds cercano.

Podria parecer que, por el mero hecho de que una persona decida pedir ayuda, cumplird con las tareas
que el psicélogo le propone. Sin embargo, la realidad es muy diferente; las instrucciones no siempre se siguen,
ni es suficiente para garantizar su cumplimiento el hecho de que el cliente esté voluntariamente acudiendo a
sesidon para solucionar un problema. Es trabajo del terapeuta maximizar las probabilidades de que el cliente
realice las tareas pactadas en el contexto extra-terapéutico, un contexto en el que el terapeuta no tiene la po-
sibilidad de dispensar directamente los consecuentes que podrian moldear el comportamiento del cliente. Sin
embargo, no hay que confundir esta imposibilidad fisica con el hecho de que la influencia del terapeuta se cir-
cunscriba Unica y exclusivamente al contexto clinico configurado por las sesiones; el terapeuta, a través de su
conducta verbal, extiende su influencia sobre la conducta del cliente a contextos en los que no estard presente,
a menudo (pero no exclusivamente) a través de procesos de condicionamiento cldsico (Frojan, Nufiez de Prado
y de Pascual, 2017). De que esta influencia se ejerza de la forma correcta depende, en gran medida, el segui-
miento de instrucciones y, por lo tanto, el éxito terapéutico. Es evidente, por lo tanto, la importancia del estudio
de la motivacion en terapia como herramienta que el terapeuta deberd necesariamente manejar para aumentar
las probabilidades de que el cliente se comprometa con el tratamiento.

La motivacién es un tema cldsico en Psicologia, y su estudio se ha abordado desde una amplia variedad de
escuelas psicoldgicas, generando una divergencia conceptual tan clara como la que existe entre dichas escue-
las. Aunque el mérito de los diversos autores en su intento de descripcidn sea indiscutible y hayan abierto vias
para estudiar de forma sistemdtica la motivacion, muchas de las teorias mds populares cuentan, en nuestra
opinién, con serias limitaciones. De manera global, podria decirse que algunas de las teorias de la motivacién
clasicas, como la de Maslow (1943) se limitan a hacer una descripcion superficial en lugar de una explica-
cién del concepto; en el caso particular de la teoria de Maslow, ademds, carece de una base empirica sélida
(Bartunek, 2011; Wahba y Bridwell, 1976), y constituye mds una explicacién “de sentido comun”, propia de
la llamada “folk psychology”, mds que un verdadero abordaje cientifico. Muy popular también, la teoria de
la autodeterminacién de Ryan y Deci (Deci y Ryan, 1975; Ryan y Deci, 2000) pretende hacer un andlisis de
la conducta humana pero termina cayendo en la reificacion de constructos internos inferidos, las llamadas
motivacion extrinseca e intrinseca; esto abunda en el error que se comete cuando la motivacion es entendida
como algo interno al cliente que causa la conducta manifiesta y que solo puede ser conocido mediante ella,
requiriendo, por lo tanto, del uso de constructos hipotéticos e inferenciales para intentar dar cuenta de la mo-
tivacion, un error en el que también caen el Modelo Transtedrico de Cambio (Prochaska y DiClemente, 1982,
1983; Prochaska, Diclemente y Nocross, 1992; Prochaska y Velicer, 1997) y la Entrevista Motivacional (EM)
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(Miller y Rollnick, 1991; Rollnick y Miller, 1995), respecto a los que abundamos en lo expuesto en otros tra-
bajos (Frojan, Alpaniés, Calero y Vargas, 2010).

En general, el inconveniente mds importante de las aproximaciones anteriormente citadas es que se
limitan a describir y no son ttiles para operativizar la motivacién y sus efectos como un fenémeno que sea
susceptible de ser estudiado y analizado de forma sistemdtica, manteniéndolo, por lo tanto, lejos de la posibili-
dad de un estudio experimental. Consideramos que una aproximacién que supera esta limitacién sin caer en la
tautologia es el andlisis aplicado del comportamiento, cuyas propuestas al respecto de la motivacién han sido
siempre sélidas tedricamente.

Uno de los primeros autores cuya aproximacion al concepto de motivacion rechazase todo tipo de inferencias
o alusidn a constructos mentales internos fue Skinner. El autor utilizé el término drive, anteriormente usado
por los tedricos del aprendizaje como Hull (1943), para hacer referencia a las diferencias que encontraba en la
respuesta al refuerzo entre las personas (Skinner, 1938). Més adelante, Staats (1979, 1997) con su teoria de las
tres funciones, enriquecio las aproximaciones anteriores del andlisis aplicado de conducta dotando de mayor
importancia al efecto emocional de los estimulos. Por su parte, Tonneau (1993, 2000, 2001, 2004) propone la
transferencia funcional, mediante la cual un estimulo adquiriria los efectos de otro (de forma parcial o total)
por emparejamiento, como mecanismo que relacionaria el condicionamiento clasico y el operante. Por tltimo,
es de destacar la propuesta de Michael (1982); el autor retoma el concepto de operacion de establecimiento,
acufado originalmente por Keller y Schoenfeld (1989), y lo desarrolla, definiéndolo como un evento ambien-
tal, operacion o condicion estimular que afecta a un organismo alterando momentdneamente la efectividad
como reforzador de ciertos estimulos y la frecuencia de ocurrencia de aquellas respuestas del organismo que
previamente han llevado a la consecucion de ese reforzador (Michael, 1982, 1993), llegando incluso a crear
una elaborada tipologia de operaciones de establecimiento y abolicién (denominadas conjuntamente “opera-
ciones motivadoras”).

La perspectiva desde la que parte este trabajo toma como base la operacién motivadora de Michael afa-
diendo algunos matices con el fin de subsanar algunas de las que son, en nuestra opinidn, sus limitaciones; la
operacién motivadora se definiria como un cambio en el ambiente o el organismo que temporalmente altera
las funciones de los estimulos y/o los pardmetros de una respuesta aprendida para una secuencia conductual
determinada cuyos elementos no varian. Es importante sefialar que el efecto de las operaciones motivadoras
se limitaria a las secuencias de conductas ya aprendidas (pudiendo afectar a esquemas operantes y pavlovia-
nos), excluyendo los procesos responsables de la extincidon o implementacién de una nueva respuesta. Ade-
mds, las operaciones motivadoras tendrian diferentes efectos segtin al componente de la cadena al que afec-
ten: estimulos antecedentes, respuestas y estimulos consecuentes (Frojan, Alpaiiés, Calero y Vargas, 2010;
de Pascual, 2015).

La motivacién en terapia pasard necesariamente por el manejo adecuado del discurso por parte del terapeuta;
en términos coloquiales, el terapeuta, a través de lo que dice, puede motivar al cliente para que siga las ins-
trucciones o, en general, se comprometa con el tratamiento. Se sigue de esto que una de las formas posibles de
estudiar la motivacién en terapia es a través del estudio de las verbalizaciones emitidas por el terapeuta y su
relacion con el comportamiento del cliente; un estudio pormenorizado, momento a momento, de la interaccién
verbal en terapia.

En un trabajo previo del grupo (de Pascual, 2015) se encontré que las instrucciones que se acompaiiaban
de verbalizaciones motivadoras eran seguidas con mds frecuencia que aquellas que no lo hacian. El papel
propuesto de las verbalizaciones motivadoras como impulsoras del cambio mediante la explicitacién de las
contingencias que estdn operando en el comportamiento del cliente las convierte, al menos tedricamente, en
un apoyo ideal para la instruccién. En el citado trabajo, se propuso que podria existir una relacion entre el se-
guimiento de instrucciones y el que estas hayan sido dadas junto con verbalizaciones motivadoras; de existir
tal relacidn, seria sin duda de gran utilidad describirla con detalle, de manera que se pueda obtener un retrato
lo més preciso posible que ayude a comprender el papel de la motivacién en terapia. Es relevante, por lo tanto,
conocer qué tipo de verbalizacion motivadora se estd usando, si el terapeuta anima de forma genérica o anticipa
contingencias, y, en este tltimo caso, como las expresa.
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Objetivos e hipotesis

Teniendo en cuenta lo expuesto anteriormente, cabe esperar que la verbalizacién motivadora sea utilizada
por los terapeutas como un apoyo verbal, un andamiaje que pueda favorecer la consecucion de los objetivos
terapéuticos marcados.

Planteamos las siguientes hipdtesis con el objetivo de explorar la relacién propuesta entre las verbalizaciones
motivadoras y el cambio clinico, tomando como medida de este el seguimiento de instrucciones.

Hipoétesis 1. Existird una diferencia en el cumplimiento de instrucciones entre el grupo de instrucciones
dada con verbalizacién motivadora y el de instrucciones sin verbalizacién motivadora a favor del grupo con
verbalizacién motivadora.

Hipoétesis 2. Existird una diferencia en el cumplimiento de las tareas entre las que se dan con un tipo de
verbalizacidn y las que se dan con otro. Esta diferencia serd a favor de la verbalizacién motivadora de cadena.

Hipétesis 3. Existird una diferencia en la frecuencia de uso de verbalizaciones motivadoras de cadena aten-
diendo a los consecuentes que anticipan. Esta diferencia serd a favor de la anticipacién de un consecuente
apetitivo, de manera que el uso de la anticipacién de un consecuente aversivo en solitario serd la opcién que
presente menor frecuencia en la muestra.

Método
Participantes

Se analizaron 38 grabaciones de sesiones clinicas correspondientes a 17 casos diferentes tratados por tera-
peutas de orientacién conductual con distinto grado de experiencia. Las sesiones fueron seleccionadas aten-
diendo al objetivo principal del estudio; la primera sesién de cada par debia ser o bien una primera sesién (en
la que el terapeuta siempre dard alguna instruccion dirigida a la consecucién de informacion de cara a la eva-
luacién del problema), o bien la sesion de explicacion del andlisis funcional (en la que el tratamiento como tal
comienza y se pautan las primeras instrucciones de caricter terapéutico). La segunda sesién de cada par tenia
que ser inmediatamente posterior a la primera, de forma que se pudiera comprobar si el cliente decia haber
cumplido la instruccién o no. Siguiendo estos criterios, se seleccionaron 19 pares de grabaciones.

En todos los casos los clientes eran adultos y el tratamiento era individual. Ademds, en todos ellos se obtuvo
el consentimiento informado por parte de los clientes para la grabacién y andlisis de las sesiones.

Variables

La variable dependiente del presente estudio es la verbalizacién de seguimiento de instrucciones por parte
del cliente. Se consider6 que la instruccion se cumplia si el cliente habfa verbalizado que habia cumplido la
instruccién dada en su totalidad. Si el cliente cumplia la instruccién de manera parcial o verbalizaba que no
habia sido cumplida, se consideraba como no cumplida.

Las variables independientes son:

- La emisién o no emisién de verbalizaciones motivadoras acompafnando a las instrucciones.

- El tipo de motivadora que acompaiia a las instrucciones segin la categorizacién del SISC-MOT-T, expli-

cada en la seccién de Instrumentos.

Instrumentos

Con el objetivo de llevar a cabo un estudio detallado de la motivacion, se desarroll6 el sistema de clasifica-
cidén de las verbalizaciones motivadoras del terapeuta (SISC-MOT-T, de Pascual, 2015). Este sistema de cate-
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gorias divide las verbalizaciones motivadoras recogidas en el SISC-INTER-CVT (Frojan, Calero, Montafio y
Ruiz, 2011), y definidas como una verbalizacién del terapeuta que anticipa las consecuencias de la conducta
del cliente o pretende dar 4nimo de forma genérica, con el objetivo de ganar en detalle en la descripcion de la
manera precisa en la que los terapeutas motivan verbalmente a sus clientes. Las verbalizaciones motivadoras
quedan divididas en los siguientes subtipos:

* Verbalizaciones motivadoras coloquiales: aquellas que, pese a no explicitar una contingencia clara,
animan al cliente a seguir un determinado curso de accién particular (en alguna técnica en concre-
to) o general (en cuanto a la terapia o su vida en sentido amplio).

Ejemplo: “Tu puedes cambiar, ti puedes ser una persona que disfrute de la vida”

* Verbalizaciones motivadoras de cadena: aquellas que explicitan una contingencia de tres términos
claramente. Esta cadena debe ser completa, especialmente en lo referente al consecuente.
Ejemplo: “En la medida que ti aprendas a comportarte como td quieres independientemente del
valor que le den los demds a tu comportamiento, serds mucho mads eficaz en conseguir las cosas que
te planteas”.

A su vez, las verbalizaciones motivadoras de cadena se subdividen en distintos tipos atendiendo a las posi-
bles contingencias que expliciten:
Segtn el consecuente anticipado

* Apetitiva por presentacion: se anticipa la presentacion de un estimulo apetitivo al cliente

* Apetitiva por retirada: se anticipa la retirada (o no presentacién) de un estimulo aversivo al cliente

* Aversiva por presentacion: se anticipa la presentacion de un estimulo aversivo al cliente

* Aversiva por retirada: se anticipa la retirada (o no presentacion) de un estimulo apetitivo al cliente

Segtn el contexto discriminativo

* General: el terapeuta no da un momento concreto en el que actuar de una manera determinada, sino
una indicacién a seguir aplicable a varias respuestas de la misma o distintas clases

* Especifico: el terapeuta indica claramente en qué momento o situacién debe realizarse la conducta
en concreto para obtener los resultados anticipados.

Segtn la modalidad de respuesta

* Por accién: la contingencia especificada por el terapeuta incluye la realizacion de una respuesta concreta.

* Por omision: la contingencia especificada por el terapeuta se refiere a la no realizacién de una res-
puesta concreta, o a su interrupcion.

Para proceder al registro de las verbalizaciones motivadoras en la muestra segiin las categorias anteriormen-
te expuestas se utiliz6 el software The Observer XT 12.
Los andlisis estadisticos de los datos se realizaron mediante el software SPSS version 23.

Procedimiento

Una vez seleccionada la muestra de las sesiones registradas, se observaron las primeras sesiones de cada par,
registrando las instrucciones y la presencia o ausencia de verbalizaciones motivadoras que las acompaiiasen,
asi como los detalles de las verbalizaciones motivadoras. Se consideré que no era necesario que las verbali-
zaciones motivadoras fueran contiguas a las instrucciones mientras que las primeras hicieran referencia a las
segundas. Es decir, un terapeuta puede mandar la tarea de hacer un autorregistro (instruccién) en ausencia de
una verbalizacién motivadora en ese momento puntual de la sesion, tratar diferentes temas y mds avanzada la
sesion decir: “Es muy importante que hagas el autorregistro porque cuanta mds informacién tenga, mds rapido
avanzaremos.” En estos casos se consideraba que, a efectos del presente estudio, la verbalizacién motivadora
acompafiaba a la instruccion.

Después se procedié a la observacion de la segunda sesion de cada par para comprobar si la instruccién se
habia seguido o no.

Con los datos anteriores, se realizaron pruebas de Chi cuadrado para comprobar que las diferencias entre los
grupos eran significativas, ademds de pruebas de riesgo relativo y razén de ventaja.
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Resultados

De las 38 grabaciones observadas, se obtuvieron un total de 56 instrucciones distribuidas segun las variables
sefaladas anteriormente del siguiente modo:

Tabla 1. Distribucién de las instrucciones segiin cumplimiento o no cumplimiento

Frecuencia
Cumplimiento 46
No cumplimiento 10
Total 56

Tabla 2. Distribucion de las instrucciones segiin presencia, ausencia y tipo de verbalizacion motivadora

Frecuencia
Sin motivadora 15
Con motivadora 41
- Coloquial 2
- De cadena 27
- Coloquial y de cadena 12

Como se puede comprobar, gran parte del total de las instrucciones son cumplidas. En cuanto al acompafia-
miento o no de verbalizaciones motivadoras de las instrucciones, vemos que la gran mayoria de las instruccio-
nes van acompaiiadas de ellas, siendo muy escasas las instrucciones que se dan de forma aislada. Ademads, la
verbalizacién motivadora que acompaia con més frecuencia a las instrucciones es la de cadena, seguida del
acompafiamiento multiple de cadena y coloquial y siendo muy reducido el nimero de verbalizaciones motiva-
doras coloquiales las que acompaiian a las instrucciones de forma aislada.

Hipétesis 1
Para la comprobar la primera hipétesis, que proponia que existird una diferencia en el cumplimiento de
instrucciones entre el grupo de instrucciones dada con verbalizaciéon motivadora y el de instrucciones sin ver-

balizacion motivadora a favor del grupo con verbalizaciéon motivadora, se realizé una tabla de contingencia y
una prueba Chi-cuadrado para analizar las diferencias entre los grupos.

Tabla 3. Tabla de contingencia entre las variables “cumplimiento” y “presencia de motivadora”

Motivadora
Cumplimiento No No Nit Total
St 6 4 10
9 37 46
Total 15 41 56

Nota: [X?(1) =6.848; p =0.009]. La raz6n de ventaja para esta tabla es 6.16
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Con el resultado de la prueba Chi-cuadrado, se puede concluir que las diferencias entre los grupos son esta-
disticamente significativas.

Se calculé también el riesgo relativo y la razén de ventaja. El valor del riesgo relativo es de 1.50, lo que
quiere decir que es 1.50 veces mds probable que una instruccién que vaya acompaiada de una verbalizacién
motivadora se cumpla que el que se cumpla dicha instruccién presentada de forma aislada, es decir, en ausencia
de verbalizaciones motivadoras. Por su parte, el valor de la razén de ventaja es de 6.16, lo que significa que por
cada 6 veces que una instruccién con verbalizacién motivadora se cumple, solo una no se cumple.

En vista de los datos anteriores, por lo tanto, podemos mantener la hipétesis 1.

Hipatesis 2
Para comprobar la hipétesis 2, que proponia que existird una diferencia en el cumplimiento de las tareas entre
las que se dan con un tipo de verbalizacion y las que se dan con otro, y que esta diferencia serd a favor de la

verbalizacién motivadora de cadena, se realizé otra tabla de contingencia y una prueba Chi-cuadrado.

Tabla 4. Tabla de contingencia entre las variables ““tipo de motivadora” y ‘“‘cumplimiento”

Motivadora

No Cadena Coloquial Cadena y coloquial Total

Cumplimiento No 6 1 1 2 10
Si 9 26 1 10 46
Total 15 27 2 12 56

Nota: [X3(3) =10.121; p =0.018].

Con este resultado, podemos afirmar que las diferencias entre los distintos tipos de verbalizaciones
motivadoras son estadisticamente significativas.
Por lo tanto, la hipdtesis 2 se mantiene.

Hipétesis 3

Para comprobar la hipétesis 3, que proponia que existird una diferencia en la frecuencia de uso de verbaliza-
ciones motivadoras de cadena atendiendo a los consecuentes que anticipan y que esta diferencia serd a favor de
la anticipacion de un consecuente apetitivo (de manera que el uso de la anticipacién de un consecuente aver-
sivo en solitario serd la opcidén que presente menor frecuencia en la muestra), se realizé un estudio de carécter
descriptivo donde se refleja la frecuencia y el porcentaje del tipo de consecuente (apetitivo, aversivo y apetitivo
y aversivo) de las motivadoras de cadena utilizadas por los terapeutas.

Tabla 5. Frecuencias de tipo de consecuentes anticipados en las verbalizaciones motivadoras de cadena

Tipo de consecuente

Apetitivo Aversivo Apetitivo y aversivo Total
Frecuencia 21 2 16 39
Porcentaje 53 5.12 41.02 100
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El consecuente que se da con mds frecuencia en las verbalizaciones motivadoras de cadena es el apetitivo,
seguido de la utilizacion de un consecuente apetitivo y aversivo, siendo el consecuente aversivo el que se uti-
liza con menos frecuencia.

A la luz de estos resultados, podemos mantener la hipétesis 3.

Discusion

A la vista de los resultados obtenidos, podemos considerar que todas las hipétesis planteadas se han cumpli-
do, lo que, en un sentido global, da peso a la idea de la verbalizacién motivadora como un apoyo verbal para
el cambio a través del seguimiento de instrucciones.

Antes de entrar en un andlisis pormenorizado del efecto de las verbalizaciones motivadoras en el cumpli-
miento de instrucciones, merece la pena detenerse en un dato interesante: en la tabla 1 se puede observar la
distribucién de las instrucciones segtin cumplimiento o no cumplimiento sin tener en cuenta las variables que
daran lugar a dicho cumplimiento. Se observa que, del total de 56 instrucciones, se cumplen 46 y no se cum-
plen 10. Esto parece indicar que, en lineas generales, la terapia de modificacion de conducta en esta muestra
resulta exitosa en lo referido al cumplimiento de instrucciones. Como se ha expuesto en la introduccién, dicho
cumplimiento es un proceso costoso para la persona que acude a terapia puesto que supone un cambio en la
manera en la que se ha ido comportando a lo largo de un periodo de tiempo y que normalmente le supondrd un
esfuerzo. Al fin y al cabo, las nuevas conductas que se trata de instaurar o fortalecer compiten directamente con
las contingencias del entorno natural del cliente, contingencias a las que el terapeuta no tiene acceso directo
pero que, mediante el lenguaje, caen bajo su influencia también como responsable del condicionamiento de
nuevas formas de comportamiento.

También es importante destacar el dato de que, de las 56 instrucciones, solamente 15 se presentan sin ver-
balizacién motivadora. Ademads, dentro de las instrucciones que van acompafadas con verbalizaciéon motiva-
dora, la mayor frecuencia se da en verbalizaciones motivadoras de cadena. Dicho de otro modo, los terapeutas
prefieren especificar claramente las contingencias que gobiernan la conducta del cliente en lugar de emitir
verbalizaciones més inespecificas de aliento o dnimo. Este resultado podria indicar que, cuando se estdn dando
instrucciones, resulta mds util “traer al presente” tanto las consecuencias positivas de cambiar una conducta
inadecuada como las negativas de mantener una conducta problema que motivar de forma inespecifica median-
te motivadoras coloquiales del tipo “Tu puedes”. De esta forma, es posible que adelantando, por ejemplo, los
beneficios de ir introduciendo cambios en el patrén de comportamiento, se favorezca que la conducta realizada
sea la proterapéutica, en lugar de la posiblemente antiterapéutica que se estaba dando hasta entonces en el
contexto natural. También llama la atencién la escasisima frecuencia de instrucciones acompafiadas con verba-
lizaciones coloquiales de forma aislada, ddndose mads estas tltimas cuando van acompafiadas ademds de otras
verbalizaciones de cadena. En linea con el resultado anterior, es otra muestra de que los terapeutas prefieren
especificar las contingencias claramente que animar al cambio de forma inespecifica.

En cuanto a la hipétesis 1 (existird una diferencia en el cumplimiento de instrucciones entre el grupo de ins-
trucciones dada con verbalizacién motivadora y el de instrucciones sin verbalizaciéon motivadora a favor del
grupo con verbalizacién motivadora), a la luz de los resultados de la prueba Chi-cuadrado podemos concluir
que la diferencia entre los grupos es significativa. Es especialmente interesante el resultado del cdlculo del ries-
go relativo: es 1.50 veces mds probable que una instruccién acompafiada de una verbalizacion motivadora se
cumpla que si dicha instruccién se presenta en ausencia de verbalizaciones motivadoras. Independientemente
de que sea un resultado que hay que tomar con cautela, parece indicativo de que el papel de la verbalizacién
motivadora y, en términos generales, de la anticipacion explicita de las contingencias que operaran de seguirse
una instruccion, es o puede ser muy relevante. Tal vez su importancia radique, precisamente, en “personalizar”
el efecto anticipado de una técnica o procedimiento, haciéndolo, por lo tanto, mds relevante para el cliente.

Por lo tanto, observamos que los terapeutas tienden a utilizar con mds frecuencia un tipo especifico de ver-
balizaciones motivadoras: las verbalizaciones motivadoras de cadena. Cabria preguntarse ahora si dicha utili-
zacion se relaciona con un cumplimiento de instrucciones comparativamente mayor que utilizando otro tipo de
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verbalizaciones motivadoras. Es precisamente fruto de esa pregunta el planteamiento de la hipétesis 2 de este
estudio (existird una diferencia en el cumplimiento de las tareas entre las que se dan con un tipo de verbaliza-
cioén y las que se dan con otro. Esta diferencia serd a favor de la verbalizaciéon motivadora de cadena). Como
se reflejo en el apartado de resultados, al realizar la prueba Chi-cuadrado, las diferencias entre los grupos re-
sultaron ser significativas. Ademds, de 27 instrucciones acompafadas de motivadoras de cadena, solo una de
ellas no se cumple. Por lo tanto, si que existen indicios tentativos de que puede haber una relacién entre el uso
de verbalizaciones motivadoras de cadena y el cumplimiento de instrucciones. Tal vez sea precisamente esta
efectividad diferencial lo que ha moldeado el uso preferente de este tipo de verbalizacién motivadora por parte
de los terapeutas. En lo que respecta a instrucciones acompafiadas tinicamente de motivadora coloquial, nos
falta informacién para poder alcanzar una conclusién minimamente fiable debido a su escasisima frecuencia
(inicamente dos ocasiones en toda la muestra).

En lo que respecta al tipo concreto de verbalizacién motivadora emitida, el consecuente mds utilizado es
el apetitivo, seguido del consecuente apetitivo y aversivo presentados de forma conjunta y siendo minima la
frecuencia de aparicién del consecuente aversivo de forma aislada. Por lo tanto, los terapeutas anticipan mas
a menudo las consecuencias positivas del cambio y, en caso de anticipar las consecuencias aversivas de man-
tener una conducta problema, la combinan con la anticipacién de las consecuencias apetitivas de implementar
un cambio. Esto puede ser funcién de muchas cosas, desde un deseo de mostrar los componentes reforzantes
de llevar a cabo la tarea pedida en la instruccién hasta el propdsito de no resultar excesivamente desagradable
en la anticipacion de contingencias. Por dltimo, no podemos olvidar que tal vez la forma mds comiin de moti-
var a alguien fuera del contexto terapéutico para hacer algo es anticipar lo bueno que ocurrird (‘“ven conmigo,
seguro que lo pasas bien”); tal vez el terapeuta simplemente ha generalizado al contexto clinico una estrategia
ya aprendida y afianzada en el contexto natural.

Dando un paso atrds metaférico para obtener una visién de conjunto de estos resultados, parece indiscutible
la importancia del uso de verbalizaciones motivadoras cuando se da una instruccién para que el cliente la siga
fuera de sesién. Como hemos dicho con anterioridad, es en los contextos no clinicos (en su casa, en su trabajo,
etc.) donde el cliente tendrd que enfrentarse a contextos discriminativos que le impulsardn a seguir emitiendo
su comportamiento problemdtico. Estas contingencias, dado que estdn fuera del alcance del terapeuta —siempre
que hablemos de clinica ambulatoria, por supuesto-, presentan el problema de que el clinico no estd presente
para administrar los reforzadores necesarios para que el cliente realice una respuesta que, al menos inicial-
mente, serd inmensamente costosa en comparacién con su respuesta habitual. Toda la directividad de la que
hace uso el terapeuta de conducta puede quedar seriamente mermada en su efectividad al no estar presente
como elemento discriminativo o aplicador de consecuentes. Ahi es donde entra, por lo tanto, la verbalizacion
motivadora en su variante de cadena: una forma de “traer al presente” los reforzadores que se obtendrdn por
la realizacion de la técnica en cuestién, o bien la estimulacion aversiva que continuard existiendo o se dard en
caso de no seguir la instruccion.

Es a todas luces excesivo considerar este trabajo, de naturaleza descriptiva, como una base indiscutible para
la elaboracién de una guia de actuacién para terapeutas. Sin embargo, los resultados muestran tendencias
interesantes que, a pesar de requerir cautela en su andlisis, son coherentes con el marco tedrico. Teniendo
esto en cuenta, pareceria que la recomendacién principal para cualquier terapeuta, sea experto o inexperto,
seria motivar al cliente al seguimiento de instrucciones anticipando lo que obtendrd de ellas; esto es, usar la
verbalizacién motivadora de cadena como apoyo de la instruccién siempre que puedan. De hecho, segtin los
resultados, por cada 10 instrucciones emitidas con una verbalizacién motivadora de apoyo tan solo una no se
cumpliria. Esto, junto con el hecho al que hemos aludido anteriormente de que las instrucciones acompaiiadas
de motivadoras tienen el doble de posibilidades de ser seguidas, significa que la verbalizacién motivadora de
cadena es una herramienta util. Decimos “la motivadora de cadena” porque, segtn los resultados, la verbali-
zacion motivadora coloquial no parece tener un efecto apreciable en el seguimiento de instrucciones; si bien
los datos sobre su emision en solitario son escasos (tan solo se emitié una vez en la muestra, y la instruccién
a la que acompanaba no fue seguida), no aumenta significativamente el seguimiento de la instruccién cuando
se da junto con la motivadora de cadena. Es decir, entre emitir solamente una motivadora de cadena y acom-
pafnarla de una coloquial no se aprecia una diferencia en el seguimiento de la instruccién. Debemos concluir,
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por lo tanto, que la verbalizacién motivadora coloquial no es la idénea cuando el terapeuta quiere aumentar
las probabilidades de que el cliente siga las instrucciones que estd emitiendo o, al menos, que no tiene un
efecto apreciable.

Dentro de la motivadora de cadena, nuestro consejo seria indudablemente hacer énfasis en las consecuencias
apetitivas de seguir la instruccién, acompaifidndolas si se considera oportuno de las consecuencias aversivas
de no seguirla.

Consideramos, por dltimo, que este trabajo es una buena muestra de lo que se gana en claridad y solidez
cuando se operativizan conceptos que tradicionalmente se han mantenido dentro de una concepcion dualista
y se definen de tal manera que se puedan estudiar de forma sistemdtica. Un aumento de la muestra y una apli-
cacion de la misma metodologia a contextos extraclinicos podrian afadir solidez y generalizabilidad a unos
resultados que, sin ser ni mucho menos definitivos, si consideramos prometedores.
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