AFILIACION, PODER Y LOGRO

¢Por qué estd usted ahora leyendo estas lineas? ¢Por qué ha ido a trabgo esta
mafiana? ¢Qué busca, en redidad, cuando estéa con sus amigos? ¢Por qué le parecio
adecuado compartir su vida con su parga?

Todas edtas preguntas nos enfrentan d tema fundamentd de la Psicologia
cudes son nuestras motivaciones para hacer las cosas. En generd, enfrascados en la
rutina diaria, llevamos a cabo nuestros actos SN preocuparnos excesvamente por su
trasfondo. Sin embargo, conocer la causa de nuestras acciones —la causa Ultima, 2
entiende— resultaimportante parallevar unavida plenay satisfactoria

Haciendo adgo de memoria, recordaremos que estar con determinadas
personas, llevar a cabo ciertos actos o luchar por ciertas metas sempre nos importo.
Desde la infancia, nos hemos preocupado por unas cosas a tiempo que nos hemos
desentendido de otras muchas. ¢A qué obedece esa eeccion?

L as motivaciones humanas

En € edtudio de los principdes motivos humanos, una de las pocas cosas que
parecen demodtradas es la diferenciacion entre unos motivos (0 necesidades)
primarios 0 no gorendidos y otros motivos secundarios o aprendidos. Los primeros,
comunes con los animales inferiores, comprenden & hambre, la sed,  suefio, d
X0, la evitacion del dolor y, quizés, la agresvidad y € miedo. Los segundos, cuya
importancia difiere entre personay persona, forman un conjunto menos deimitado.

Aunque no ha exisido nunca un acuerdo definitivo sobre estos motivos
secundarios, tanto la sabiduria popular, como digtintos filésofos (Platon, Descartes,
Hobbes), han coincidido en destacar varios de dlos. la necesdad de ser querido, de
superarse, de dominar a otros, de recibir aprobacion o de llevar a cabo un buen
trabajo.

En la Psicologia moderna, las teorias de la motivacion parten de los trabgos
de Henry A. Murray. De las treinta y nueve necesidades humanas que identificd este
autor, veintisete —las denominadas psicogénicas— no guardan relacion con las
exigencias fisgcas dd organismo y, por tanto, pueden consderarse secundarias. No
obstante, s0lo unas pocas de éstas han recibido atencion por parte de los
investigadores y, de hecho, d dia de hoy, sdlo tres de ellas poseen un respado
empirico suficiente para que puedan consderarse motivos importantes dd  ser
humano: la motivacion de logro, la motivacion de poder y la motivacion de
afiliacion. Estas necesidades son conocidas como motivos sociales, pues se etima
que su origen y la importancia que cobran en cada persona obedece d tipo de
relaciones interpersondes vividas desde la mas temprana infancia, as como a los
aspectos vaorados por las personas sgnificativas (familiares, maestros, amigos...).

La relevancia que para cada sujeto poseen las tres motivaciones referidas se
puede observar desde muy temprano y, tanto padres como profesores, deberian
gprender a reconocer cud resulta la predominante en cada nifio. Pero ¢qué debe
tenerse en cuenta para descubrir las principaes motivaciones? La respuesta a edta
pregunta es sencilla observar 9 predominan sobremanera las conductas que se



corresponden directamente con uno de los tipos de motivacidon. En los tres gpartados
describiremos cada una de las motivaciones y mencionaremos esas conductas que
pueden darnosla clave.

El nifio con predominio de M otivacion de L ogro

La Motivacion de Logro sudle definirse como una tendencia a vencer obstaculos,
gercitar €l poder y superar las tareas dificiles. También se han referido a dla como
el impulso a tener un buen rendimiento en relacién con un criterio de excelencia
establecido. De acuerdo con estas definiciones, una persona con dta Motivacion de
Logro desea triunfar en las tareas que suponen un desafio. Cabe aqui una amplia
gama de poshilidades, pues d reto y la exceencia se pueden dcanzar con vidtas a
una tarea, a uno Mismo o hacia los otros. Las Situaciones de logro se parecen entre si
en la medida en que la persona sabe que su rendimiento llevara a una evauacion
favorable o desfavorable, 10 que produce una reaccion emociona de orgullo ante €
éxito y de verglienza ante € fracaso.

Algunos estudios han vinculado la Motivecion de Logro con un tipo de
educacion paterna que enfatiza € conseguir cosas por uno mismo, € superarse y €
desarrollar conductas de autocontrol. El descubrimiento de McCldland de que existe
una notable relacion entre @ crecimiento econdbmico de un pais y € énfass en d
logro de sus cuentos infantiles, sugiere que la Motivacion de Logro se fragua desde
muy temprano y que moldea la conducta de las personas a muy largo plazo.

Pero ¢cudes son esas conductas que demuestran que la Motivacion de Logro
es una necesdad importante para un nifio? La dguiente lita, que Sntetiza la
informacion de muy distintos estudios, nos ofrece unaidea de esos comportamientos:

Los nifios con Motivacién de Logro...
Hacen un esfuerzo mayor en las tareas conforme e tiempo se agota.
Informan de que se esfuerzan d maximo de su potencid.

Muestran mayor persgencia ante @ fracao en las tareas dificiles. En
muchos casos, sguen intentando resolver adgo hasta que @ examinador les
detiene.

Rinden mgor en las tareas que se les comunica que son de dificultad media

. Tienden a escoger nivdes més dificiles después de los éxitos en ese nive y
niveles més faciles después de los fracasos. Es decir, congtantemente buscan
un nivel de dificultad que se gustaa su nive de habilidad.

Prefieren los maestros y entrenadores orientados a logro en lugar de los que
dan apoyo.

Redlizan tareas moderadamente desafiantes.
Se responsabilizan de sus acciones.
Desean que se les digade formaredistay concreta como hicieron latarea




10. Tienen una conducta de exploracién més acusaday mayor iniciativa.

11. Pasan por dto con presteza las tareas féciles para llegar alas mas dificiles.

12. Tratar de solucionar las taress dificiles Sin pedir ayuda alos demés.

13. Edtan dispuestas a posponer la recompensacon ta delograr € éxito.

Por supuesto, la Motivacion de Logro no tiene por qué manifestarse por igud
en todas las &eas. De hecho, mientras dgunos nifios demuestran su Motivacion de
Logro en € deporte, otros, 10 hacen en € estudio. No obstante, también es verdad
gue los sujetos con una gran Motivacion de Logro la exhiben en varias &reas alavez.

Iguamente, debe afiadirse que los rasgos mencionados se corresponden més a
los nifios que a las nifias, pues la Motivacion de Logro ha sido menos estudiada en
édas. Sin embargo, parece que, en muchos casos, las chicas conciben d logro de
manera diginta a los chicos, en dlas parece parsdir la idea de que d éxito puede
implicar soledad, impopularided, culpabilidad, etc. En cambio, en € caso de los
chicos, € éxito parece presentar ventgas. De acuerdo con esta concepcion, las
mujeres podrian manifestar en mayor medida un cierto “miedo d éxito”.

El nifio con predominio de M otivacion de Poder

La motivacion de poder se ha descrito como un deseo de tener impacto, control o
influencia sobre otra persona, grupo o e mundo en general. El impacto permite
iniciar y establecer € poder, d control ayuda a mantenerlo y la influencia permite
extenderlo o recuperarlo en caso de pérdida o cuestionamiento. Estos aspectos giran
drededor de dementos como la dominancia, la reputacion, € estatus o la posicion. H
aspecto del control —de posesiones, personas y Stuaciones— es la cdave lo que
condituye € interés centra de las personas impulsadas por la Motivacion de Poder.
Ege control puede adquirirse por la fuerza, las posesones de predtigio, la
informacion, etc.

Los sujetos con dta Motivacion de Poder mantienen continuamente una
mayor activided dd dstema nervioso smpético, lo que dgnifica que exhiben nivees
més dtos de presdén sanguinea y liberacion sostenida de catecolaminas (v.gr.
epinefrina y norepinefring). Quizés esta sea la razdon de que los chicos con dta
Motivacion de Poder discutan més, se enfaden més, tiendan a participar en deportes
competitivos y tengan mas dificultades para dormir de noche. Ademés, S no s
posbilita esa descarga de activacion smpdtica (debido, por gemplo, a una Stuacion
de subordinacion y control externo) es mas posble que contraigan una enfermedad
figca

Como en € caso de la Motivacion de Logro, la Maotivacion de Poder puede
desvdlarse singularmente acusada en un nifio o0 un joven en € cud observamos edtas
conductas:



Los nifios con Motivacion de Poder ...

1. Pueden llegar a utilizar la fuerza 'y @ abuso para resolver dificultades con los
demas.

. Tienen més impulsos violentos. Tienen mas deseos de gritar, romper objetos,
insultar, etc.

Discuten y se enfadan més.

. Tienden a participar en deportes competitivos.

. Tienen més dificultades para dormir por lanoche

. Toman masriesgosy, aveces, llegan alatemeridad.
Les gudtallevar mas dinero y gastarlo.

. Suden argumentar més en clase y mostrarse mas avidos de convencer a sus
maestros 0 comparieros de su punto de vista,

. Les guda tener “posesiones de pretigio”: la megor marca de zapdtillas, de
Utiles escolares, de ropa, de rel o, de juguete, etc.

. Tienden ainformar de sus cdificaciones (o trabgos) bgo unaluz favorable.

. Tienden a buscar € reconocimiento en grupos y encontrar una manera de
hacerse visbles alos demas.

. Eligen como amigos a nifios dependientes o poco populares.

. Llegados ala adolescencia, son mas precoces en sus relaciones sexuales.

. Son propensos a eegir actividades y juegos en los que se pueda dirigir Ia
conducta de los compafieros y en las que les corresponde la tarea de
recompensar o castigar.

. Con su pandilla y seguidores son comprensivos y generosos. En cambio, son
competitivos con los nifios de fuera de su circulo.

El nifio con predominio de M otivacion de Afiliacion

La Motivacion de Afiliacion estd vinculada con necesidades adicionales de
aprobacién, apoyo, amistad e informacién. No es equivaente a otros rasgos como la
extroversion, la smpetia, la popularidad o la sociabilided; y, de hecho, los nifios con
dta Motivacion de Afiliacion pueden ser menos populares que los de bga Quizés lo
més nuclear de este motivo radique en € miedo d rechazo interpersond. Los nifios
con dta Motivacion de Afiliacion necestan contactar con otros y Sse ven mas
afectados por las relaciones. Temen la desgprobacion de los demés, se afanan por
saber la imagen que e tiene de dlos y buscan la seguridad en € resto de la gente.
Esta ansedad por la aceptacion puede motivar, légicamente, € rechazo por parte de
comparieros, profesores o padres agobiados por tanta proximidad y dependencia.



El nifio con dta Mativecion de Afiliacion manifiesta preocupacion tanto por
la cantidad de sus relaciones como por la cdidad de las mismas, es decir: necedta
tanto que todos le quieran como que le quieran profundamerte, “de verdad”, no solo
de manera superficia (como a un conocido que se gopreciay nada mas).

El sguiente ligtado recoge las caracteristicas y las conductas tipicas de los
nifios que exhiben una mayor Mativacion de Afiliacion.

Los nifios con Motivacién de Afiliacion...
Pasan més tiempo hablando por teléfono.
Hacen més llamadas, escriben més cartas'y visitan mas a sus amistades

Les preocupan mas lo que piensen de dlos los demés y sufren mas ansiedad
cuando son evauados socid mente por sus companiercs.

Encuentran satisfactorio estar con los demés'y prefieren no estar solos.
Evitan activamente € conflicto y no entran en discusiones.

Piensan y recuerdan con frecuencialas rdaciones'y las personas.
Escuchan atentamente y tienen frecuentes conversaciones.

Son vigtos por los demés como més cdlidos, carifiosos y no dominantes.
Hablan més de s mismos.

. Muestran més confianzay preocupacion por sus amistades.

. Serien, sonrien y tienen mas contacto visud.

. Hacen uso de més adjetivos positivos cuando describen a otras personas y
evitan activamente hablar en términos negetivos.

. Bvitan los juegos competitivos. S se ven forzados a practicarlos, se vudven
pasivosy seretiran paraevitar € conflicto.

Exigen una serie de condiciones que parecen activar la conducta dfilidtiva
En concreto, los nifios que han pasado por Stuaciones de miedo y ansedad se
preocupan més por la busqueda de compafiia; mientras que aguelos que han tenido
gue soportar Stuaciones vergonzantes muestran la conducta contraria

M otivaciones “ buenas’ y “malas’

Debe quedar claro que no hay motivaciones buenas o malas. Como en tantos otros
aspectos, lo adecuado es poseer un equilibrio entre todas ellas. El nifio con exagerado
Motivo de Logro seguramente alcanzara més éxito en sus edudios 0 en agudlas
actividades que emprenda, pero se encontrara excesvamente preocupado por sus
metas y desarrollarda una perspectiva socid  exclusvamente competitiva Congderar
gue “uno vae lo que demuestra’ es una ensefiaza peniciosa y trige. Dd mismo
modo, un nifio con una acusada Motivacion de Poder puede pasar por dto los



derechos de los demas y exhibir muy poco respeto por otros nifios (0 incluso
adultos). Findmente, aquél con excesva Motivacion de Afiliacion puede convertirse
en un nifio excesivamente dependiente y manipulable.

La educacion que contempla las conductas descritas en cada caso como

buenas sempre que no resulten excesivas es la mgor, pues garantiza —a la larga—
la adaptacion y fdicidad de los nifios.

Fomentar las motivaciones deficitarias

Al hilo dd apartado anterior, cabe ahora preguntarse S es posble fomentar aguellas
motivaciones deficitarias y contrarrestar las que se han desarrollado exageradamente.

Lo cierto es que, aunque los estudios de que disponemos todavia no arrojan
unas conclusones definitivas y deben tomarse con mucha cautela, en la mayoria de
elos los sujetos mantuvieron los mismos niveles en cada necesdad durante afios y
ahos. Por tanto, los sujetos con dta Motivacion de Poder, ata Motivacion de Logro o
dta Motivacion de Afiliacion seguia mogtrando dtos niveles en elas d cabo de
mucho tiempo, sn modificaciones, y sus vaores —las cosas que les importaban—
Seguian sendo los mismos.

No obstante, esta perspectiva tan poco dentadora debe matizarse pues,
précticamente, todas las investigaciones efectuadas se han servido de sujetos adultos,
no de nifics Y e dao que aunque las motivaciones se organizan muy
tempranamente, en los nifios son posibles los cambios en mucha mayor medida que
en los adultos. Ademés, todos podemos mencionar a sujetos adultos de nuestro
drededor que cambiaron radicamente sus vidas en un momento dado, aterando
también sus principaes motivaciones.

De mismo modo, hacer més conscientes, desde nifios, las propias
motivaciones —saber qué desea uno en d fondo— ha de ayudar a dirigir la propia
vida y tornarla mas plena. Sabedores de que, redmente, la Motivacion de Afiliacion
(por poner un gemplo) es fundamental para nuestra vida, nos hara dirigir con més
tiento y conocimiento nuestras energias. También nos ayudard a matizar nuestros
fracasos y comprender por qué, en un momento dado, una Stuacion nos resultd tan
frustrante o tan gratificante.

Queda alin mucho por saber respecto a la motivacion humana. En redidad, es
un tema inagotable, pero no inabordable. S gracias a las pautas de conducta
mencionadas descubrimos las principales motivaciones de nuestros hijos o dumnes,
habremos dado un paso importante en su conocimiento y comprensién, lo cud,
necesariamente, redundaré en beneficio de nuestra tarea educadora.

Jorge Barraca Mairal
Doctor en Psicologia



