CAPITULO 2. LA MOTIVACION

La motivacion es lo que lleva a alguien a hacer algo.

Para comprender los juegos educativos no es suficiente con un analisis desde
el punto de vista del aprendizaje, es necesario también analizar elementos
como la motivacion del jugador, el disefio de estos o su intencién (Plass
etal., 2015).

Alo largo de este capitulo vamos a revisar algunas teorias, sobre todo psico-
l6gicas, que nos ayudaran a comprender un poco mejor la motivacion y en
general al ser humano, de cara a aplicar posteriormente con éxito técnicas de
gamificacion, por ejemplo, en nuestras asignaturas.

2.1. Teorias relacionadas con la motivacion

Existen, a partir del andlisis de los mecanismos de la mente humana para
aprender, diversas teorias o paradigmas cuyos limites no siempre son claros
(Batista y Salzar, 2003). A continuacion, se definen dos teorias de aprendizaje
gue analizan el comportamiento humano y, mas en concreto, los diferentes
tipos de motivacion.

2.1.1. Conductismo

El conductismo se basa en la psicologia conductista y estudia la conducta del
ser humano con la finalidad de tratar de predecirla y, por lo tanto, modificarla
a partir de la situacion, la respuesta y el organismo. Hace referencia a res-
puestas ante estimulos y no estudia como tal el por qué se da esa respuesta.
Conocemos, De esta manera, los estimulos que llegan y las respuestas que
provocan (acciones del individuo). El aprendizaje solo sera aquel relacionado
con la memorizacién y comprension, pero se deja de lado la creatividad o
generacion de nueva informacion relacionada.

Aunque es una teoria bastante limitada tiene algunas aportaciones interesan-
tes dentro de la gamificacion.

Si ademas de estimulos y respuestas se tiene en cuenta un tercer factor, las
“consecuencias” resultantes del comportamiento, se podra tratar de modificar
el comportamiento en funcidn de estas consecuencias, o que denominaria-
mos "aprendizaje”. Destacan tres puntos dentro de este aprendizaje:

« Observacion: mirar qué hacen los participantes.
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« Bucles de realimentacion: accion - retroalimentacion - respuesta.

« Refuerzo: el aprendizaje se da cuando se refuerza el estimulo. Cuando una
cierta accion produce una cierta respuesta se tiende a aprender y crear
una asociacion entre ambas.

Si se asocian estos tres puntos dentro de la gamificacion, habra que prestar
especial atencion a la retroalimentacion (ej. barra de progreso). Ante una
retroalimentaciéon concreta se respondera con un cierto comportamiento,
condicionandolo a través de consecuencias. En el tercer punto, por ejemplo,
se puede reforzar mediante premios: cuando una accién da un premio, se
repetira esa accion.

En cuanto a los limites del conductismo, es importante conocer qué es lo que
el individuo siente cuando hace algo. Por otro lado, estos comportamientos
de recompensa y castigo suponen miedo para la gente y se asocian incluso
a gobiernos autoritarios.

Finalmente, los peligros que tiene el conductismo y que también se asocian
a la gamificacion, son:

» Manipulacion, tratando de influir en las personas para que hagan algo.
Esas acciones pueden ser negativas, perjudiciales o, simplemente, inco-
rrectas. ¢También podran ser neutrales o positivas no?

» Adaptacion o rueda hedodnica. Existe el peligro de que si los individuos
solo actuan cuando hay recompensas, no lo hagan si no las hay. Habra
que evitar que los individuos solo obtengan recompensas, pues perderan
la motivacion y el placer por obtenerla.

- Exceso de énfasis en el estatus. Nuestro estatus o posicion respecto a
otros es un elemento muy motivador, realizamos acciones para mejorar el
estatus, pero si el sistema solo se enfoca en ese elemento puede llevar a
desmotivar, por ejemplo, el saber que no se llegara al primer puesto. Ade-
mas, muchas personas no tienen esa necesidad de ser reconocidas. Un
error comun en gamificacion es cuando se focaliza solo en ese elemento o
tiene demasiado peso. Es un aspecto muy vinculado con las redes sociales
y que puede generar frustraciones por las expectativas de sus usuarios.

2.1.2. Cognitivismo
Otra de las teorias, basada en la psicologia cognitiva, es el cognitivismo, que

estudia la mente humana para entender cOmo es capaz de pensar y aprender
el ser humano y qué ocurre en su mente para comportarse de una manera
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concreta. A diferencia del conductismo, en el cognitivismo, aunque el apren-
dizaje surge a partir de la experiencia, no se concibe solo como un traslado
de la realidad a partir de la repeticion, sino como una representacion de ésta.

2.2. Analisis de la motivacion

La motivacion es lo que lleva a un individuo a hacer cosas y sera clave com-
prenderla para tener éxito a la hora de aplicar gamificacion.

Dentro del estudio de la motivacién existen diversas teorias (Stover et al.,
2017) como la Teoria de la atribucion, la Teoria Social Cognitiva, la Teoria de
Autorregulacion o la Teoria de Autodeterminacion, una de las mas conocidas
y estudiadas en el campo de la motivacion. A su vez, esta Teoria de Autode-
terminacion fue dividida en cinco subteorias por Deciy Ryan, quienes la desa-
rrollaron, estas son: la teoria de las necesidades psicologicas basicas, la teoria
de las orientaciones causales, la teoria de la evaluacion cognitiva, la teoria
de la integracion organica vy la teoria de contenido de metas. Se mencionan
para quienes quieran profundizar y conocer con mas detalle como se llega al
planteamiento de los diferentes tipos de motivacion, pero no es el objetivo de
este libro profundizar mas en estos aspectos psicologicos.

2.2.1. Teoria de autodeterminacion

Dentro del cognitivismo existe la Teoria de la Autodeterminacion (Deciy Ryan,
1985), segun la cual los individuos no necesitan recompensas para motivarse,
y la motivacién intrinseca es la mejor manera de que hagan cosas. Los seres
humanos son proactivos y tienen un sentimiento interno de crecer.

Se entiendo por regulacion, en el contexto de la motivacion, a aquellos meca-
nismos que la controlan y dirigen al individuo hacia ciertos objetivos o metas.
La regulacién puede ser tanto interna (intrinseca) como externa (extrinseca).

Estudiando el espectro de motivacion, aparecen tres actitudes:

» No hay motivacion (amotivacion), no existe regulacion y representa la
falta de intencion de actuar. Este estado es debido a actividades no va-
loradas o cuando una persona no se siente lo suficientemente preparada
para producir el resultado deseado.

» Motivacion extrinseca, es aquella que proviene de fuera del individuo.
Los factores motivadores son incentivos o recompensas externas, que pro-
porcionan un placer o satisfaccion que la tarea en si misma no puede pro-
porcionar. Existen cuatro tipos de regulacion de la motivacion extrinseca:
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o Regulacion externa: alguien dice que se haga algo, el individuo percibe
la actividad como un control sobre éste, no tiene una sensacion de
autonomia. La motivacion se debe a la obtencion de alguna recom-
pensa o para evitar un castigo. Por ejemplo, un estudiante estudia
para un examen porque sus padres le han prometido que, si saca
buenas notas, le compraran un videojuego que desea. La motivacion
del estudiante para estudiar es externa, es por el videojuego.

o Regulacion introyectada?: la accion también se percibe como algo
controlado, en este caso el individuo podria realizarla para mejorar su
autoestima, surge frente a la sensacién de verglienza o culpa debida
al entorno social. Sigue sin formar parte completa del individuo la
iniciativa de realizar la accion. Esta asociada con el estatus o relacion
respecto a otros. Un ejemplo seria un estudiante que estudia para un
examen porque siente que es lo que se espera de él. Quiere mante-
ner la imagen de "buen estudiante” y evitar ai la culpa o la verglenza
gue podria sentir si no estudia. La motivacién sigue siendo externa,
pero se ha internalizado en cierta medida.

o Regulacion identificada: es algo mas autonoma. El individuo piensa
gue lo que hace le puede valer para algo y ser importante para él,
identificandose con la actividad. Un ejemplo seria cuando un estu-
diante quiere obtener buena nota a lo largo de sus estudios, pues la
necesita para acceder a una beca o a una carrera que quiere. Aunque
no disfruta estudiando sabe que lo necesita para obtener su meta
a largo plazo. Le motiva su posible futuro no la accion actual en si
misma.

o Regulacidn integrada: es el tipo mas auténomo, el individuo realiza
la accion porque sabe que es bueno para él, esta se alinea con sus
metas, valores y su identidad. La diferencia con la motivacion in-
trinseca es que la finalidad de la actividad es algo instrumental. Por
ejemplo, un estudiante que colabora como voluntario en un refugio
de animales. No necesariamente disfruta limpiando jaulas o con las
tareas manuales, pero valora profundamente el bienestar animal y
entiende la importancia de su actividad. Integra el voluntariado en su
vida porque se alinea con sus valores personales.

« Motivacidn intrinseca, es aquella en la que el individuo realiza una ac-

tividad por la satisfaccion en si de realizarla, con un compromiso pleno y
libre (Ryan y Deci, 2000).

2 La introyeccién es un proceso psicolégico por el que se hacen propios rasgos, conductas u otros fragmentos
del mundo que nos rodea, especialmente de la personalidad de otros sujetos.
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En cuanto a la motivacion intrinseca destacan tres motivadores, basados en
tres necesidades humanas basicas que deben ser cubiertas para alcanzar
este tipo de motivacion:

« Competencia o maestria: habilidad del individuo de completar y realizar
retos externos.

« Relacion (con los demas): deseo universal del individuo de interactuar y
conectarse de manera social. Destacan algunos sentimientos como el de
cercania 0 conexion que se tienen con otros individuos a la hora de realizar
actividades.

« Autonomia: libertad para escoger acciones y tomar decisiones.

La necesidad de autonomia es la que mas influencia tiene en la motivacion
intrinseca.

En la siguiente Figura (4) se resumen los diferentes tipos de motivacion existen-
tes. En la Figura se ve el camino desde la falta de motivacion hacia la motivacion
intrinseca, hacia una mayor autorregulacion e interiorizacion. En psicologia, la
interiorizacion es el camino hacia una mayor autonomia, una transicion de las
acciones externas a las internas; vy, la autorregulacion, es aquel proceso cog-
nitivo que permite a los individuos guiar sus pensamientos, comportamientos y
emociones en la busqueda de sus objetivos, en educacion en concreto, hace
referencia a las estrategias de aprendizaje que cualquier estudiante necesita para
alcanzar sus objetivos educativos (Zimmerman, 2000). Las tres necesidades ba-
sicas comentadas con anterioridad conduciran hacia una mayor autorregulacion.

Figura 4. Tipos de motivacion y su relacion con la teoria de autoderminacion
(Botella Nicolds y Ramos Ramos, 2019). Elaboracién propia.
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Shi et al. (2014) lanzan algunas propuestas interesantes aplicables a estas
necesidades y relacionadas con la educacion:

1. Para satisfacer la necesidad de autonomia:

a. Un conjunto de objetivos de aprendizaje con una descripcion clara y
multiples caminos para alcanzarlos.

b. Diferentes herramientas de interaccion para completar una tarea.

c. Una retroalimentacion clara e inmediata de las actividades de apren-
dizaje.

d. Opciones significativas con consecuencias.

e. Contexto de aprendizaje adaptable por los propios estudiantes para
su interés.

2. Para satisfacer la necesidad de competencia:
a. Pequenas metas de aprendizaje con un incremento de la dificultad.
b. Tareas con una retroalimentacion positiva no esperada.
c. Multiples opciones para andar o desandar los caminos de aprendizaje.
d. Control del alumno de su propio aprendizaje para avanzar.
e. Actividades de aprendizaje divertidas.

3. Para satisfacer la necesidad de relacion:
a. Oportunidades para descubrir y disfrutar comunidades de aprendizaje.

b. Conexiones entre los estudiantes y las comunidades sobre intereses
y metas.

c. Diferentes herramientas de interaccion, colaboracion, discusion y
asistencia mutua.

d. Visualizacion de estados sociales, reputacion y contribucion.

e. Promover las interacciones sociales y reconocimientos, por ejemplo,
el boton de “me gusta” de muchas redes sociales.
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En la Tabla 1 se muestran los elementos asociados a los dos principales tipos
de motivacién estudiados (Ryan y Deci, 2000).

Tabla 1. Elementos de la motivacion.

Motivacion intrinseca Motivacion extrinseca
« Maestria « Insignias o badges

» Pertenencia « Competicion

« Aprendizaje « Estrellas doradas

« Autonomia  Puntos

o Amor » Recompensas

« Curiosidad « Miedo al fallo

« Significado » Miedo al castigo

. ... « Dinero

Fuente: Elaboracion propia.

Para ayudarnos a comprender la motivacion sera interesante también tener en
cuenta el modelo de Reiss (2002) que define 16 deseos basicos o motivacio-
nes que rigen nuestro comportamiento: aceptacion, curiosidad, comida, fami-
lia, honor, idealismo, independencia, orden, actividad fisica, poder, romance,
ahorro, contacto social, estatus social, tranquilidad y venganza.

2.2.2. Capas de motivacion y RAMP

Marczewski (2015) propone, dentro de la motivacion, un modelo mas comple-
to basado en la Teoria de la Autodeterminacion con tres capas de motivacion
de menos concreto (inferior) a mas concreto, tal y como muestra la Figura 5.

La primera capa “Base” se relaciona con los dos niveles basicos de los cinco
que cuenta la Piramide de Maslow (1943), necesidades fisioldgicas y se-
guridad. Este conocido modelo describe las necesidades y motivaciones
humanas, partiendo de la base de la piramide donde encontramos aquellas
necesidades basicas humanas, y a medida que se van satisfaciendo se puede
subir hasta llegar a la cuspide.

La capa intermedia "Emocional” se relaciona con la motivacion intrinseca y
es la mas deseable cuando buscamos un buen disefo de gamificacion, en
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Figura 5. Tres capas de motivacion. Elaboracion propia.
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esta capa encontraremos los motivadores que se mencionan en la Teoria de
la Autodeterminacion (competencia o maestria, autonomia y relacion) y se
incluye otro motivador como es el “propdsito”, propuesto por Pink (2011) en
su teoria Drive (maestria, autonomia y propésito) y relacionado con la finalidad
de la actividad que se realiza.

A raiz de esta combinacion de ambas teorias, dentro de la capa emocional
Marczewski (2015) propone el término de RAMP intrinseco - Relacion, Au-
tonomia, Maestria y Proposito.

La ultima capa “trivial” hace referencia a elementos concretos, a la motivacion
extrinseca, y en esta se encuentran las modalidades mas basicas de gamifi-
cacién, como los puntos, insignias y ranquines entre otros. Aunque no es la
mas deseable, hay momentos en los que puede ser muy Util.

2.2.3. Modelo de comportamiento de FOGG

Dentro del estudio de la motivacion humana, Fogg (2009) propone un modelo
de comportamiento muy utilizado en estudios de juegos. Diferencia entre tres
factores clave detras de cualquier comportamiento de un individuo:

» Motivacion, sera importante conocer qué es lo que motiva a un individuo

a realizar un comportamiento y qué tipo de motivacién es (intrinseca o
extrinseca).
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» Habilidad, se relaciona con las destrezas y capacidades que el individuo
necesitara para completar una tarea, una falta de habilidad podra disminuir
la motivacion.

- Disparador o desencadenante (en inglés trigger), es aquel aviso que
induce al usuario hacia un comportamiento, el aspecto mas relacionado
es el tiempo. Dentro de este ultimo factor, Fogg detecta tres tipos de dis-
paradores principales:

o Chispa o spark, para aquellas personas que tienen la habilidad, pero
no estan motivadas, se centra en buscar formulas para atraer y mo-
tivar hacia el comportamiento.

o Facilitador o facilitator, para aquellas personas que si estan motiva-
das, pero no tienen la habilidad o no son conscientes de poseerla, en
este caso habra que formar o mediante algun sistema de progresion
mostrar su nivel real.

o Senal o signal, para personas que tienen la habilidad y estan moti-
vadas, en este caso simplemente sera necesario un aviso para iniciar
el comportamiento.

El resultado es la formula:
B = m*a*t

Donde "B" es comportamiento, “m” es la motivacion, “a" es la habilidad y “t"
es el disparador. En la Figura 6 se resume el modelo de Fogg, segun el cual
la conjuncion de los tres factores dara lugar a un comportamiento y, en caso
de no producirse, sera por la falta de alguno de dichos factores.

Una pieza clave sera para conseguir un comportamiento deseado, consistira
en permitir al individuo mejorar su habilidad. Por ejemplo, dentro del ambito
educativo, cuando se aplica gamificacion para conseguir una mayor motiva-
cion y fidelizar al estudiante dentro de una formacion, sera imprescindible
mejorar la habilidad mediante un proceso de ensefianza y entrenamiento,
implicito dentro de la propia formacion.

2.2.4. Modelo de Hook (habitos)
Siguiendo con este analisis de las conductas humanas, en esta seccion
van a tomar protagonismo los habitos, en concreto, como intentar gene-

rarlos. El Modelo de Hook (Eyal, 2014) es una herramienta cuyo objeti-
vo es disefar productos o servicios que buscan generar habitos en los
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Figura 6. Modelo de comportamiento humano de Fogg. Elaboracion propia.
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usuarios, es decir, engancharles. Se basa en un ciclo repetitivo organizado
en cuatro fases:

- Disparador o desencadenante, inicia el comportamiento. Puede ser ex-
terno, como un aviso/notificacion o recordatorio; o interno, la activacion
se asocCia a emociones 0 comportamientos previos.

» Accion, es el comportamiento buscado en el usuario activado por el dis-
parador. Es recomendable que sean tareas faciles de alcanzar y atractivas.

» Recompensa, obtenida por la consecucioén de la accion. Fomenta que el
usuario se mantenga comprometido. Si las recompensas son variables, con
un factor sorpresa, esta incertidumbre fomenta una participacion continua
de los usuarios que buscan obtener la proxima recompensa.

» Inversion, esta Ultima fase se asocia a la implicacion en el sistema, en
tiempo, datos, pagos, etc., aumentando la probabilidad de seguir consu-
miendo el producto o el servicio.

Tras finalizar las fases, se iniciaran unos nuevos disparadores del proximo ciclo,
basados en la inversion final del anterior, buscando que sean mas atractivos
para el usuario, con acciones mas faciles y nuevas recompensas motivadoras.

Lo ideal es que este ciclo se repita con frecuencia, moldeando y reforzando
el o los habitos de comportamiento buscado en el usuario.
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Este modelo se puede utilizar dentro de un diseno gamificado con una fi-
nalidad educativa (Tan & Sarif, 2024), con el objetivo de involucrar a los es-
tudiantes en el sistema, por ejemplo, una plataforma de aprendizaje o una
estrategia planteada.

Seria recomendable no abusar de este habito para evitar que se convierta en
adiccion, nosotros no buscamos vender un producto en educacion, buscamos
habitos “saludables”, educativamente hablando, para que nuestros estudian-
tes mejoren sus habilidades o adquieran nuevos conocimientos, pero no un
uso compulsivo como el que se genera en plataformas como TikTok donde
claramente se utiliza este modelo.

2.2.5. Flow o fluidez

Es una teoria de comportamiento propuesta por Mihaly Csikszentmihalyi (1996)
y esta muy asociada a los juegos y a la gamificacion. Se entiende el flow o es-
tado de flow, como aquel estado mental en el que la persona esta totalmente
inmersa en la actividad que ejecuta, estara muy relacionada con la dificultad de la
actividad y las habilidades de la persona para ejecutar dicha actividad (Figura 7).
Se refiere a una zona que esta entre el aburrimiento y la ansiedad.
Condiciones para el estado de flow: Objetivos claros, balance entre destrezas
y retos percibidos y una retroalimentacion clara e inmediata.

Figura 7. Esquema de flow o fluidez. Elaboracion propia.
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Destacan las siguientes estrategias para generar un estado de flow:
« La actividad debe suponer un desafio.

« La actividad no debe ser demasiado complicada.

» Las metas deben estar disenadas de la manera mas clara posible.

» Es necesario que el usuario reciba una retroalimentacion.

2.2.6. Compromiso / engagement

Uno de los resultados esperados de la motivacion consiste en conseguir que
el usuario se involucre con el sistema gamificado, se puede medir ese com-
promiso a partir de 5 factores:

» Recencia, periodo desde la Ultima transaccion de un usuario.

» Frecuencia, veces que vuelve el usuario al sistema.

» Duracion, tiempo que permanece el usuario.

» Viralidad, intensidad con la que se propaga el sistema o actuaciones en
él de usuario a usuario.

» Votaciones, sistema de votos que indica lo que piensan los usuarios del
propio sistema.

Juntos daran una vision de como esta comprometido un usuario en el sistema.

2.2.7. Recompensas

Son parte de la propia naturaleza humana y son algo que impulsa al individuo
a superar retos o desafios. Habitualmente son asociadas con experiencias
de gamificacion y se utilizan como recurso facil o rapido, pero es importante
aplicarlas adecuadamente dentro de un buen diseno, sirviendo para crear o
mantener el compromiso del individuo con el sistema o experiencia gamifica-
da, e incluso crear habitos, por ejemplo, saludables o de estudio.

Las recompensas cuentan con un "efecto de justificacion” (The Octalysis Ob-

server, 2023a) ya que ofrecen un incentivo a quien se introduce en una nueva
experiencia y no sabe si le va a suponer una pérdida de tiempo, esfuerzo o
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dinero, de esa manera la recompensa justifica esa inversion. Son perfectas
para fases iniciales en las que se persigue que los usuarios se introduzcan
en el sistema gamificado, en la actividad, prueben y vean.

En cuanto a las recompensas, desde el punto de vista del congnitivismo, se
dividen en:

» Intrinsecas, aquellas en las que el individuo no se fija en las consecuen-
cias, actua por la accion en si.

« Extrinsecas, aquellas por las que se hace algo por la recompensa (exter-
na). Existe un modelo conocido como SAPS (Zichermann y Cunningham,
2011) que las organiza. siguiendo una filosofia parecida a la Piramide de
Maslow de necesidades humanas, en 4 categorias:

0 eStatus, otorgan respeto. Suelen estar asociadas a tablones de cla-
sificacion o ranquines.

o Acceso, ofrecen la posibilidad de acceder a un privilegio, a algo a lo
gue otros individuos no pueden, como conocer zonas inexploradas,
contenidos exclusivos, habilidades etc. Genera un sentimiento de
exclusividad y ofrece valor.

o Poder, permiten unos mayores privilegios sobre las reglas, por ejem-
plo, en foros donde aquellos usuarios con mas puntos no tienen que
pasar por un proceso de moderacion. Asociado a este tipo de re-
compensa estan los boosters o potenciadores (The Octalysis Group,
2023a) de los que se hablara mas a fondo en sucesivos capitulos.

o Stuff o cosas, hacen referencia a objetos o material, son recompen-
sas tangibles como puntos canjeables, descuentos, regalos, cupones
de descuento, etc. Son buenos para atraer, pero resultan costosos
de mantener en el tiempo.

Este modelo clasifica las recompensas (Figura 8) desde aquellas que se ba-
san en una mera transaccion, se ofrece algun producto, estas suelen ser mas
costosas y se encontrarian en la base de la piramide, son faciles de disefar;
frente a las duraderas, con un disefo mas complejo, y que implican mas al
individuo en el sistema, en principio suelen ser mas baratas al no enfocarse
en un producto tangible (The Octalysis Group, 2023a).

Las recompensas pueden actuar como motivadores extrinsecos que eliminen

la motivacion intrinseca. Por ejemplo, las recompensas suelen ser negativas
dentro de acciones creativas.
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Figura 8. Modelos SAPS (The Octalysis Group, 2023a;
Zichermann y Cunningham, 2011). Elaboracion propia.
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La Teoria de la Evaluacion Cognitiva (Deci et al., 1999) es una de las subteo-
rias de la Teoria de Autodeterminacion, citada al inicio de este capitulo, que
explica los efectos de las consecuencias externas en la motivacion interna.
Determina las siguientes categorias de recompensas:

» Tangibles / intangibles, cosas fisicas (dinero, insignias fisicas, etc.) frente
aquellas que no son reales fisicamente hablando (estatus o recompensa
verbal). Pueden desmotivar.

- Esperadas / inesperadas, realizar una serie de tareas sabiendo que se va
a obtener una recompensa frente a realizarlas y que de manera aleatoria se
nos dé una tarea, por sorpresa. En concreto, la gamificacion, suele tender
hacia categorias esperadas. No producen una gran desmotivacion.

» Contingencia (relacionadas con tareas), entendiendo como qué tarea tiene
gue hacer un usuario para conseguir una recompensa, tenemos cuatro
tipos:

1. Tarea no contingente, se obtiene recompensa, aunque no se realice
la tarea (no se da en gamificacion).

2. Contingencia-compromiso, se obtiene recompensa por el simple he-
cho de comenzar la tarea. Por ejemplo, puntuar y comentar produc-
tos vistos en una web.

3. Contingencia-finalizacion, se obtiene la recompensa al finalizar la tarea.
Si el resultado final de alcanzar el hito simplemente indica que el usua-
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rio va bien o que lo que la tarea ha sido realizada de manera correcta
no supondra desmotivacion, si por el contrario ofrece algun tipo de
recompensa para poder alcanzar otra cosa ya podra desmotivar mas.

4. Contingencia-rendimiento, se obtiene la recompensa solo si se rea-
liza correctamente la tarea.

Las categorias 2 y 3 solo dependen de realizar una accion y no de como se
realice.

Dentro de un sistema de recompensas podemos organizar los tipos que haya
en un “calendario de recompensas”, en funcion de cuando se dan:

« Continuas, a lo largo del tiempo de manera constante. Las menos intere-
santes en gamificacion.

» Ratio fija "n", cada cierto tiempo fijado. Por ejemplo, cada vez que se visita
un numero n de veces una pagina.

» Intervalo fijado. Por ejemplo, estar durante un tiempo dentro de una pagina.
« Variable.

Las recompensas fijas, psicologicamente, son interesantes pero el problema
es que el individuo se acostumbra sabiendo cuando llegan.

El tipo mas interesante son las variables pues el cerebro ama las sorpresas.
Existen diferentes maneras de que una recompensa sea variable:

» Competitiva (basada en la actividad del usuario frente al resto) / no competitiva.
» Certera (el individuo sabe que si realiza alguna accion la obtiene) / no
certera (no esta seguro de que obtendra recompensa tras una accion).

2.2.8. Diversion

La diversion es uno de los factores mas importantes a tener en cuenta a la
hora de disefar un sistema gamificado, y esta relacionada con una sensacion
placentera para quien la experimenta, es compleja de describir pues tiene
diversos significados segun la persona. La diversion se puede y debe disenar.

Existen diversas clasificaciones destacando la de Lazzaro (2004):

« Diversion dificil, asociada a retos. Basada en el placer de superar un reto.
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» Diversion facil, asociada a la curiosidad, percibida cuando el jugador prue-
ba nuevas experiencias.

- Diversion con personas, parte de la interaccion con otros jugadores ya
sea competicidn o cooperacion.

- Diversion seria, relacionada con objetivos serios y formales.

La clasificacion de LeBlanc (2004) habla de 8 tipos: sensacion, fantasia, na-
rrativa, reto, companerismo, descubrimiento, expresion y sumision. Y final-
mente, Radoff (2011) propone una lista de 42 situaciones en la que la personas
se divierten.

2.2.9. Emociones

Para finalizar y no menos importante a la hora de hablar de juegos y motiva-
cién, las emociones van a jugar un papel fundamental y debemos trabajar con
ellas, buscando aquellas positivas dentro de las que destacan las propuestas
por McGonigal (2013): curiosidad, creatividad, sorpresa, alivio, alegria, emo-
cion, satisfaccion, orgullo, asombro y admiracién, y amor.
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