5. Implicitny a explicitny motivaény systém

McClelland (McClelland, Koestner a Weinberger, 1989) zaviedol rozlisovanie medzi
implicitnym a explicitnym motivacnym systémom. Podla jeho navrhu sa také motivy, ako
vykonovy motiv, motiv moci, motiv afiliacie a motiv intimity castami jednotného
implicitného motivacného systému, ktory ma historicky povod, je biologicky ukotveny (nie
vsak biologicky determinovany) ajeho t¢inok nepredpoklada vedomé myslienkové ariadiace
procesy. Z osobng skusenosti vieme, Ze ciele vlastng ¢innosti sme si schopni uvedomit” a
zaroven koncentrovat’ usilie naich dosiahnutie. Tie ciele, o ktoré sa usilujeme vedome, patria
podla McClellanda k inému systému motivacie — k explicitnému motivacnému systému.
Zakladny rozdiel medzi (implicitnymi) motivmi a (explicitnymi) cielmi spociva v tom, ze
motivy sa vztahuju na sirokua triedu podnecujtcich vlastnosti, osobné ciele sa viazu iba na
zvolené ciel'ové objekty. Osobné ciele su reprezentované ako vedomosti, ktoré sa vedomiu
pristupné, a preto je mozné sa na ne pytat’ a osoba je schopna o nich validne vypovedat'.

Co sa tyka vlastnosti implicitného systému, okrem neuvedomovaného uginku
implicitnych motivov k jeho d’alsim vlastnostiam podl'a Brunsteina a kol. (1999) patri: @)
zameriavanie vnimania individua na podnecujuce vlastnosti prostredia, ktoré si relevantné
motivu (orienta¢na funkcia), b) podpora nadobtdania takych sposobov spravania, ktoré sltzia
k uspokojeniu prislusného motivu (selektivna funkcia), c) zasobovanie spravania, ktoré vedie
k uspokojeniu prislusného motivu energiou (funkcia energetizacie). Uvedené tri vlastnosti
tvoria zaklad individualnych odlisnosti medzi jedincami, pretoze l'udia sa lisia vo svojich
preferenciach z hladiska toho, ktoré emocionalne podnetné vlastnosti z prostredia
uprednostiuju. Zakladom pre vyvin implicitnych motivov je vrodena pohotovost’ reagovat’ na
Specifické, v aktualng situacii posobiace podnety z prostredia Specifickym sposobom
spravania (porovngj s vlastnostami instinktov). Skuto¢nost’, ze tieto motivy boli nadobudnuté
este vo veku, ked’ dieta neovladalo rec, je povazovana za pric¢inu, ze implicitné motivy
nedosiahli (nevyvinuli sa) re¢ovo - symbolicka uroven, ¢o zaroven vysvetluje, preco nie si
vedomiu bezprostredne pristupné (McClelland a kol., 1989). Tato vlastnost’ ich robi zaroven
nedostupnymi pre dotazniky, a preto validne meranie tychto motivov je mozné iba pomocou
projektivnych nastrojov. Podl'a Smitha (1992) stabilita implicitnych motivov je porovnatel’na
sinymi osobnostnymi vlastnost'ami, napriklad s extraverziou a neuroticizmom.

Zaujimava je v pripade implicitnych motivov otazkaich biologickej ukotvenosti, teda
otazka, ¢o je nanich vrodené, ak vyssie bolo konstatované, ze boli ziskané ucenim v priebehu

individualneho vyvinu (zvlast v ranom veku). Odpoved’ na otazku, ¢o konkrétne je v pripade
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implicitnych motivov (v ich terminolégii psychogénnych potrieb) vrodené, poskytuju
Schneider a Schmalt (1994). Citovani autori uvadzaju, ze sa to bazalne emocionalne reakcie,
véitane primitivneho impulzu ku konaniu. To, ako bude vyzerat’ konkrétny sposob konania,
zavisi okrem iného od k motivacii prispievajuceho kognitivneho hodnotenia situacie a
vlastnych moznosti konat’ v danej situacii — tieto hodnotenia s produktom nadobudnutych
(naucenych) dispozicii. Toto vymedzenie je napadne podobné definicii instinktov - obsahuje
identické komponenty ako instinktivna reakcia: spoznanie nie¢oho, prezivanie emocie vo
vztahu k spoznanému a usilie priblizit sa, resp. vzdialit sa od spoznaného. Je tu vsak
principialna odlisnost od instinktov: zatial' ¢o implicitné motivy sa ziskané a naucené
v priebehu individualneho vyvinu, instinkty sa determinované fylogeneticky, a preto ich
zaklad je genetického (nenauceného) povodul.

5. 1. Implicitné motivy
5. 1. 1. Vykonovy motiv

Za povodcov moderného vyskumu vykonového motivu sa podl'a Rheinberga (1997)
povazovani McClelland, Atkinson, (Clark a Lowell, 1953) a vysledky ich prace sa dnes
zvykni oznacovat' ako ,klasicka“ psycholégia motivacie. Motiv vykonu sa nekryje
s pojmami z bezng reci, ako napriklad usilovnost’, chut’ pracovat’, snaha a pod. Okrem toho
nie kazdé snazenie a vynakladané tusilie je vecou vykonového motivu. O vykonovy ciel’ sa
totiz mozno usilovat’ z roznych dévodov: chciet” mat’ dobry prospech, aby sme mohli urobit
radost’ rodicom, prostrednictvom dobrych vysledkov v studiu ocakavat' vyssiu poziciu v
skupine, aby sme ziskali vyssiu prestiz a mohli tak mat’ vacsi vplyv. Toto nie si priklady na
vykonovy motiv. Byt vykonovo motivovanym znamena podla jednej z prvych a najstarsich
definicii vykonového motivu ,,konfrontovat’ sa, vyrovnat’ sa s nejakou kvalitativnou mierou
(1953, str. 10). Ako podnet k dosahovaniu urcitého ciel'a postacuje anticipovana hrdost’ nato,
7€ 0soba vykona nieco, na ¢o osobne aspirovala a z toho vyplyvajuca spokojnost’ s vliastnou
schopnostou (prezivana ako ,,dobry pocit©). V kazdodennej reci sa tento zazitok nazyva
,,Zazitok uspechu®. Motiv vykonu teda nema ni¢ spolo¢né so situaciou, ked’ zazijeme radost’ a
potesenie z nejake veci, ktoru dostaneme, ¢i zo zazitku, ktory bol vyvolany obdivom niecoho
pekného. V pripade motivu vykonu ide o radost’, ktora vznika iba vtedy, ak osoba sama méze
pripisat’ vysledok (nie¢oho, nejakej cinnosti) sebe a nie vonkasim pri¢inam (st'astiu, pomaoci
zo strany inych, malej naro¢nosti tlohy atd’).
Vyssie uvedenu, nie celkom postacujucu povodna definiciu vykonového motivu upresnil

neskér Heckhausen (1965) takto: “...je to usilie stupnovat’ vlastni schopnost’ alebo ju
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udrziavat’ na vysokej urovni v takych ¢innostiach, v ktorych mozno presne urcit’ kvalitativne
kritérium, teda ktoré mau ta vlastnost, ze mozno presne stanovit’, ¢i sa ich realizacia
podarila, resp. nepodarila“ (s.604). Takto definovany vykonovy motiv bol povazovany za pre
osobu specificku konstantu, v ktorg) sajedinci navzajom odlisuju.

Motivy ovplyviuja to, ako niekto urcita triedu konani vnima a hodnoti. V pripade
vykonového motivu je trieda konania definovana tym, ze v ngj hra dolezita ulohu kvalitativne
kritérium. Pre porovnanie: zatial ¢o v pripade vykonového motivu osoba vyhladava
prilezitosti, kde by mohla uplatnit’ svoje schopnosti s cielom zvladnut’ nejaka ulohu, osoba
motivovana motivom moci si vybera cinnosti, ktoré jej davajt lepsie sance na ziskanie
vplyvu a prestize (robi plany a intrigy, pripadne spekuluje, ¢i prislusna pozicia jg prinesie
lepsi profit a pod.).

Ako uz bolo uvedené¢, motiv je hypoteticky konstrukt, ktory nie je osobou
uvedomovany, a preto 0 nom nemoze ona samotna poskytnut’ introspektivnu informaciu, nie
je priamo pozorovatelny inou osobou, preto ho nemozno odvodit” z vonkajsich prejavov
osoby. Na overenie a potvrdenie teoretickych uvah o motive vykonu bolo potrebné tento
motiv merat’. McClelland a kol. (1953) na tento uc¢el vyuzili nazory Freuda o vlastnostiach
pudov a projektivne obrazky TAT (Tematicky apercepény test), ktorého autorom je Murray.
V tomto teste sa pouziva instrukcia (podla Rheinberga, 1997), ktorgl podstatou je to, ze
osobam je oznamené, ze ide o poznanie dolezitg casti ich osobnosti — ich fantazie a
predstavivosti. Potom je im na kratku dobu (cca 15 — 20 sek.) predlozeny obrazok, ktory
zobrazuje jednu alebo viac osob, nachadzajicich sa v neakg situacii. Po kazdom
predlozenom obrazku (spravidla je ich 7) maji osoby ¢as 4 - 5 minat na to, aby napisali
pribeh, ktory sa ma tykat' tychto skutoc¢nosti: (1) ¢o sa na obrazku deje, (2) ¢o si pritomné
osoby myslia, ¢o citiaa ¢o chcu, (3) ¢o zobrazeng situacii predchadzalo a (4) ako sa pribeh
skongi.

Dalsi krok je velmi dolezity, pretoze vyprodukované pribehy sa pomocou neho zmenia na
meratelné hodnoty. Pomocou vyhodnocovacieho kl'u¢a, ktory obsahuje zovseobecnené
obsahové kategorie, su triedené konkrétne vypovede osob. Odkial’ vsak pochadzaju tieto
vseobecné kategorie? McClelland a kol. (1953) ich ziskali na zaklade experimentov.
Porovnavali pribehy osob, ktoré svoje interpretacie pisali v neutralngj, pripadne uvolnene
situacii s pribehmi 0sob, ktoré sa bezprostredne pred TAT museli vyrovnavat' s negjakymi
kvalitativnymi Kkritériami — teda boli vykonovotematicky podnecovani. Napriklad niektori
prave dokoncili riesenie nejakého testu, v ktorom sa usilovali podat’” maximalny vykon, lebo

im bolo oznamené, Zze meria dolezité schopnosti. Ini zazili vd’aka experimentalng
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manipulacii v ngake situacii uspech, resp. neaspech. Tak boli vytvorené dve kontrastné
skupiny, ktorych vypovede boli silno determinované prezivanou situaciou aich interpretacia
bola v zavislosti od tohto prezivania odlisna. Osoby v stave silngj vykonove] motivacie
uvadzali napriklad takéto obsahy: ,,Chcem dosiahnut’ nejaky ciel™. ,,O¢akavam uspech.«
,,Prezivam negativne emocionalne stavy.* ,,Ohrozuju ma prekazky na ceste k ciel'u a pod.

Podstata tychto experimentov méze byt zhrnuta takto: Ak niekto, kto bez specialnych
situacnych podnetov napise pribeh, v ktorom je vela takychto (vykonovo-tematickych)
kategorii, potom musi u neho byt’ tento motiv uz v neutralnych podmienkach taky silny, ako
to bolo v pripade osob, ktoré boli experimentalne provokované k prezivaniu vykonového
motivu. Na zaklade tohto zistenia sa dospelo k zaveru, ze je mozné ziadat’ osoby, aby pisali
svoje pribehy a v neutralnych podmienkach, pricom vyskyt vykonovo-motivacnych kategorii

poukazuje naindividualnu mieru vykonovej motivacie osoby.

5.1. 1. 1. Modely vykonovej motivacie

Vykonovy motiv bol pravdepodobne zo vsetkych motivov najviac a nagjintenzivnejsie
skamanym motivom v poslednych 50 rokoch. Preto g vysledky ztejto oblasti st
najrozsiahlejsie a ngj ¢astejsie publikované. V chronol ogickom poradi najvyznamnejsie z nich
teraz uvedieme tak, ako o nich pise Rheinberg (1997).

(a) Model vorby miery rizika (nem. Risikowahl-M odell)

Je potrebné brat’ do uvahy dolezitia vlastnost’ vykonového motivu (podobne &
ostatnych implicitnych motivov), ze od tohto motivu nemozno o¢akavat’, ze bude sam od
seba aktivny — ako je to v pripade pudov, resp. potrieb. Tento motiv, ktory ma status
osobnostného znaku, sa stava az vtedy aktivnym - meni sa na motivaciu, ked’ je osoba
konfrontovana s motivu primeranou situaciou (porovngj Murrayovu predstavu potreby a
tlaku). Heckhausen ho charakterizuje ako ,,opakujiice sa naliehanie™ v rozmanitych
situaciach. Pritom sa predpoklada, ze osoby maja pre tieto situacie vyvinuté zovseobecnené
predstavy cielov a ocakavani, a preto dokazu na zaklade predchadzajucich skusenosti
(z takychto situacii) odhadnat’ priebeh diania (g vlastného konania) a mézu mat’ vacsi alebo
mensi pocit istoty alebo obav, ze to dopadne v salade s ich o¢akavaniami.

AKko sa na vzniku motivacie podiel'a situacia? Odpoved’ na tato otazku poskytuje Atkinsonov
(1957, 1958) model vorby miery rizika. Ngjprv priklad: Predstavme si situaciu, v ktorej sa
rozhodujeme, aka tazka alohu si trafneme spinit’, konkrétne, ¢i si v pripade moznosti volby
ako tému referatu vyberieme T'ahku, stredne tazka alebo vel'mi tazka tému. To, ¢o si osoba

vyberie, oznatujeme pojmom aSpiracna urovein. Od ¢oho vsak zavisi aroven aspiracie?
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Atkinson tvrdi, Ze I'udia sa pri tom riadia mierou pravdepodobnosti, ¢i zvoleny ciel’ dosiahnu,
resp. ¢i zvolenu obtiaznost’ ulohy zvladnu. A d’alej pre prezivanie uspechu nie je 'ahostgné,
aka uloha bola zvladnuta, ¢i ju osoba povazuje za I'ahka aebo tazka (hodnota). Vykonovo
tematizovana sila nejakého uspechu je o to vicsia, ¢im tazsia bolauloha, ktora osoba zvladla
— teda ¢im mensia bola pravdepodobnost’, ze bude uspesne zvladnuta. Vyjadrené formalne:
medzi pravdepodobnostou dosiahnat’ tispech a podnecujicou silou uspechu je inverzny
linearny vzt'ah - ¢im vacsia je miera jedného, tym mensi je podiel druhého.

Atkinson predpokladal, Ze stanovenie ciela zavisi od dvoch premennych: od
pravdepodobnosti dosiahnutia tspechu a od hodnoty dosahovaného ciela (tzv. model
ocakavanie x hodnota): (a) extrémne tazka uloha by mohla byt sice vysoko atraktivnou
z hradiska moznosti zazit' tspech, ostava vsak v skutocnosti neatraktivnou a nevyvolava
ziadnu vykonova motivaciu, pretoze pravdepodobnost’ byt uspesnym v jgj spineni je nulova,
(b) naopak, extrémne l'ahka tloha je sice so 100% pravdepodobnost’ou zvladnutelna, ale
prave preto jg podnecujica sila je bezvyznamna, (c) skutocne podnecujucu
vykonovomotivacnu silu maja preto stredne tazké tlohy, pri ktorych je pravdepodobny tak
uspech ako g neaspech. Tieto ulohy, resp. ciele su sice namahavé, ale dosiahnutelné a
zodpovedaji tomu, ¢o osoba s plnym nasadenim dokaze zvladnut'. V tomto pripade hovorime

o realistickom stanoveni ciel'a - aroven ulohy zodpoveda aktualnemu stavu schopnosti osoby.

Krivka vykonovel motivacie v modeli volby miery rizika (Atkinson, 1975, podra
Rheinberga, 1997)

h extrémne
0  vysoka | >\
d N
n motivacia
o] stredne
t  vysoka - P
a P
_podnecujNica
c .y Silauspechu \\\
I extrémne -7 ~
e nizka
r
a
extrémne stredne extrémne
rahka tazka tazka

subjektivne vnimand razkost uilohy

39

PDF created with FinePrint pdfFactory Pro trial version http://www.fineprint.com



http://www.fineprint.com

Vztah podnecujuceg sily uspechu (hodnota) a pravdepodobnosti dosiahnut’ uspech

(ocakavanie) je graficky zobrazeny prevratenou U-krivkou a mozno ho formalne vyjadrit’ ako
sucin (o¢akavanie x hodnota). Poznamka: Subjektivna tazkost’ tlohy sa chape v zmysle
subjektivng a nie absolutng tazkosti ulohy. Jedna a ta ista uloha sa moéze javit' v zavislosti
od individualnych schopnosti réznym osobam rozne 'ahka, resp. t'azka.
Z uvedeného sa zda, ze ak by osoby v negjake ulohove situacii hodnotili svoju schopnost’
zvladnut' ju, potom by mieru ich motivacie mala spolahlivo vysvetlit' krivka motivacie. Nie
jeto vsak pravda. Svoje miesto tu zohrava a motiv ako osobna konstanta. Ak u osoby nie je
dostatocne sformovany vykonovy motiv, ulohova situacia u nej nemusi vobec vyvolar
motivaciu. Mo6ze sa napriklad stat’, ze u osoby je vyraznejsie sformovany motiv afiliacie —
potom sa bude menej spoliehat’ na svoje schopnosti a viac pri vybere ulohy prihliadat’ na to,
¢i bude musiet’ pracovat’ sama alebo s niekym. Alebo iny pripad: osoba ma viac rozvinuty
motiv moci — potom bude volit' skor také ulohy, pri ktorych bude méct’ vyniknut,, ktoré jej
zarucia vyssiu osobna prestiz.

Vyskumne sa vel'mi skoro sa zistilo, ze nielen sila, ale 8 smer vykonového motivu
ma vyznam. Namiesto toho, aby osoba mala na mysli uspech ¢i uspokojenie, ktory moze
vynalozenim vlastného usilia dosiahnut’, moze mysliet’ na neaspech a jeho afektivne
(emocionalne) nasledky, ak ulohu nezvladne. Ukazalo sa, ze u 0sob existuju ¢asovo stabilné
individualne rozdiely v tom, ¢i v tlohovej situacii myslia na dosiahnutie uspechu alebo na
vyhnutie sa neaspechu. Atkinson (1957) a Heckhausen (1963) tymto rozdielom prikladali
taky velky vyznam, ze rozdelili vykonovy motiv na dva komponenty: motiv uspechu a motiv
neaspechu. Obidva komponenty mozu byt merané zvlast’ a sice ako nadej na tispech a obava
z neaspechu. Rozdiel obidvoch hodnét vyjadruje tzv. Cisti nade, teda prevazujuci smer
motivu, alebo ina¢ povedané, ¢i je niekto viac orientovany na dosiahnutie aspechu, pripadne
na vyhnutie sa neaspechu. Osoby, u ktorych prevazuje orientacia na dosiahnutie tispechu,
mozno povazovat' za osoby s vysokou vykonovou motivaciou.

Ak sa teda na uspech orientované osoby dostant do styku s vykonovo-tematickou
situaciou, ich motivacia prebieha tak, ako to vyjadruje opisana krivka. Akym sposobom
prebieha motivacia osoby, ktora o¢akava skor neaspech — teda je motivovana obavou zo
Zlyhania? S najvacsou pravdepodobnostou by sa mala situaciam, ktoré klada nejaké naroky
vsade tam, kde sa to len da, vyhybat’. Avsak v pripade skoly, vzdelavania, zamestnania je to
sotva mozné. Dokonca ani v pripade vornocasovych aktivit (Sport, umenie, hudba) nie je
mozné vyhnit' sa konfrontacii s urcitymi kvalitativnymi kritériami. Atkinson predpokladal,
7e ak sa tieto osoby nedokazu vyhnuat takejto situacii, ich motivacia ma zrkadlovo opacny
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priebeh, ako je to u 0sdb orientovanych na dosiahnutie uspechu. Stredne tazké ulohy by
mohli najskor odhalit ich schopnosti, a preto si osobami orientovanymi na tspech
uprednostiované — pre toho, kto sa obava, ze zlyha, si prave tieto ulohy nagjnebezpecnegsie.
Relativne atraktivne su pre nich vel’mi 'ahké ulohy, pri ktorych je sice zazitok uspechu sotva
mozny, avsak neaspech je takmer vyluceny. Teda vyhnat' sa nie¢omu negativnemu je tymito
osobami prezivané ako nieco relativne pozitivne. Na prvy pohl'ad ako prekvapujuci sa javi
fakt, ze tieto osoby uprednostiuju g extrémne tazké tlohy. Vysvetlenie je vsak jednoduché:
tieto ulohy ani ini nezvladnu, a preto neprezivaja ich vorbu ako ohrozujacu.
Ked’ sa predpoklady formulované vyssie overovali v konkrétnych experimentoch s roznymi
typmi uloh (napriklad hadzanie krazkov na ty¢), bolo potvrdené, ze ti, ktori oc¢akavaju
uspech, si skuto¢ne vyberaju tlohy so stredne velkou sancou nauspech. Ked’ sa preciznejsie
overilo uprednostiované percento rizika, zistilo sa, ze ide o ulohy, ktoré si mierne
obtiaznejsie, nez je 50% naro¢nost’, pricom islo o pravdepodobnost’ taspechu na arovni 30 —
40 %. Motivovani obavou z neaspechu savsak nespravali v sulade s predpoved’ou na zaklade
modelu: nevolili si ani prilis Tahké, ani prilis tazké ulohy, ae ich preferencie mozno
charakterizovat’ ako nejasné. Pretoze vsak model pre tspechom motivovanych plati, bola
zvolena relativizujica formulacia platnosti tonto modelu: v porovnani s orientovanymi na
uspech si neaspechom motivovani vyberaju castejsie extrémne I'ahké, resp. extrémne tazké
ulohy a zriedkavejsie stredne tazké ulohy. Za urcitych podmienok vsak predsa len bola
platnost’ v modeli postulovaného predpokladu potvrdena: islo o situaciu, ked’ v tlohach
skutocne o nieco islo. Napriklad ked’ spinenie ulohy v motorickej zru¢nosti bolo povazované
zatest vhodnosti pre nejaké povolanie. V tomto pripade si na netispech orientovani skuto¢ne
vyberali bud’ extrémne t'azké aebo I'ahké alohy.

Zatial' spominané zistenia hovoria o vlastnostiach vykonového motivu a o jeho

pravdepodobnom vplyve na vykon. Samozrejme, bol skamany g vplyv vykonového motivu

na skutocny vykon, resp. na vykonové parametre nejake vykonavaneg ¢innosti. Predpovedat’
vykon sa vsak ukazalo byt vel'mi obtiazne a vo vicsine experimentov, az na malé vynimky
boli predpovede vykonu na zaklade urovne vykonového motivu neaspesné. Preco?

Vykonovomotivacné modely predpovedaji motivaciu, resp. motivovanému spravaniu
podobné spravanie, akym je vynakladanie tusilia, resp. vytrvalost. Ako sa tieto faktory
odrazia v spravani a aky vykon budi mat’ za nasledok, je ina otazka. V ziadnom pripade vsak
neplati, ze ¢im vyssie je vynakladané tusilie, tym vyssi bude g vykon. Uz Y erkes a Dodson
(1908) poukazali nafakt, ze prehnané usilie vedie k znizeniu vykonu. A treba brat” do uvahy,
7e g dalsie faktory pri kone¢nom vykone zohravaju ulohu — ¢i sledujeme kvalitu aebo
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kvantitu (kvantita méze stapat’ so stapgjucim usilim, nie vsak kvalita), ¢i ide o jednoduchia
ulohu alebo o komplexnia ulohu atd’. Vztah medzi motivaciou a vykonom je vysoko
komplexny a nemozno sa preto ¢udovat’, ze motivacné modely nedokazu celkom sporahlivo

predpovedat’ vykon.

(b) Kognitivny model motivacie

Pri vyssie opisanych vyskumoch ostavalo relativne ngjasné, preco osoba za urcitych
podmienok reaguje tak a nie ina¢. McClelland akol. (1953) boli toho nazoru, ze osoba sa uz
v minulosti naucila, aké podnety u nej vedi k zmene emocionalneho stavu. Tento predpoklad
bol formulovany vel'mi vseobecne, a tak jeho uzitocnost’ bola prakticky nulova.
Podstatne preciznejsie boli formulacie, ktoré vychadzali z toho, ako si osoba sama pre seba
vysvetluje priciny svojho uspechu, resp. neaspechu (tzv. naivnopsychologické objasnovanie
pri¢in). Konkrétne: ak povazuje niekto za pri¢inu svojho neaspechu vlastné ,,deficitné
schopnosti“, bude mat" ten isty neaspech celkom iné dosledky, ako ked subjektivne
uvadzanou pri¢inou bude ,,smola“ alebo ,,prilisna tazkost’ alohy*.
Heider (1958) bol prvym, kto takéto ,,naivne™ interpretované priciny (kauzalne atribucie)
systematicky analyzoval. Vo vykonovomotivacnom vyskume tento pristup uplatnili ako prvi
Weiner, Frieze, Kukla, Reed, Rest a Rosenbaum (1971). Navrhli klasifika¢nia schému,
v ktorej mozno jednotlivé pric¢iny rozdelit' v zavislosti od ich ¢asove stability a v zavislosti
od toho, ¢i tieto pri¢iny sa vztahuju na osobu samotni (internalne) alebo na prostredie

(externalne).

Klasifikacia pricin, pomocou ktorych si 0soby zvyéajne vysvetl'uju svoj
vykon (Weiner akal., 1971)

Miesto (lokation) priciny

Casova stabilita priginy Vv 0sobe Vv prostreds
stabilnd schopnost’ tazkost’ ulohy
variabilnd usilie nahoda ($t'astie/smol a)

Casova stabilita pripisovang (atribuovanej) priciny ma vplyv na to, ako moze nas

vykon dopadnut’ v budiacnosti. Ak svoj neaspech niekto povazuje za zapricineny ¢asovo
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stabilnym faktorom — teda schopnostami alebo velkym stupiiom obtiaznosti ulohy, sotva
bude predpokladat’, ze pri ngblizsom pokuse ulohu zvladne. Jeho ocakavanie, ze bude
uspesny, sa odlabi (Meyer, 1973). Ak niekto atribuuje svoj neaspech ¢asovo variabilnym
faktorom, akym je smola, resp. prilis malé usilie, o¢akavanie tspechu v buducnosti bude
mengj oslabené (Weiner, Nierenberg a Goldstein, 1976). Osoba to moze verbalizovat’ sama
pre seba napriklad takto: ,,Sta¢i mi v budacnosti vynalozit’ vicsie usilie”. Alebo: ,,Smolu
nemusim mat’ predsa vzdy“. Emocionalne prezivanie, teda hrdost, resp. zahanbenie po
uspechu a neaspechu zavisia naopak od toho, ¢i vidime pricinu v sebe alebo v prostredi. Ak
vidime pric¢inu v prostredi, maju vysledky nasho vykonu mensi a¢inok na sebahodnotenie,
ako ked” osoba lokalizuje pricinu vsebe. Aj vtedy sa sice tesime alebo hnevame
z dosiahnutého vysledku, pretoze ho povazujeme za uzitocny, resp. skodlivy pre d’asie ciele,
avsak kvalitativne pocitujeme nieco celkom iné vtedy, ked prezivame hrdost’ na vlastna
schopnost’. Zvlast’ intenzivna je radost’ a spokojnost’ po takom uspechu, ktory pripisujeme
svojim vlastnym schopnostiam. Ak nas hodnoti niekto iny, potom je dolezita atribacia, ktora
sa vzt'ahuje na tusilie. Pochvala aebo pokarhanie su zvlast vtedy ucinné, ak vysledok ing
osoby pripisujeme niejej schopnostiam, ale vysokému, resp. nizkemu usiliu (Weiner aKukla,
1970). Tato odlisnost medzi sebahodnotenim a hodnotenim zo strany inych savisi
s nasledovnymi skuto¢nostami: @) usile je ovplyvnitelné, schopnosti nie, b) hodnotenie inych
sankcionuje to, ¢i niekto dosiahnuty vysledok mohol ovplyvnit alebo nie (Rheinberg, 1975).

Pripomenme si vzorec klasickej psychologie motivacie, ktory aktualnu motivaciu povazuje za
produkt ocakavania x hodnoty. Miesto kauzalnych atribacii ma v tomto vzorci nasledovna
ulohu: dimenzia stability vplyva na ocakavanie, dimenzia miesta pric¢iny ovplyviiuje hodnotu.
To znamena, ze kauzalne atribacie predpovedatelnym sposobom produkuja motivacné
nasledky, ktoré maja vplyv na vykon.

Teoria vykonove) motivacie sa dostala o krok d’ale, ked’ sa potvrdilo, ze osoby
orientované na uspech a neaspech sa systematicky lisia vtom, aké kauzalne faktory
pouzivaj pri odovodneni svojho uspechu, resp. neaspechu. Ukazalo sa, ze uspechom
motivovani maju tendenciu pripisovat’ vlastné uspechy internalnym pri¢inam, zvlast' svojim
schopnostiam. Pri neaspechu bola doélezita dimenzia stability. Orientovani na uspech
pripisovali pri¢iny neaspechu ¢asovo variabilnym pricinam (nedostatok usilia, resp. smola),
¢o znamena, ze osoba moéze pri budaicom pokuse o vykon dosiahnut’ tispech (ak vynalozi
usilie). Je zrggme, ze v pripade dosiahnutého aspechu mézu na tispech orientovani castejsie
prezivat pozitivhe sebahodnotiace emocie. Podstatne mene priaznivo vyzera typické

atribuovanie 0sob, orientovanych na neaspech. Ovela ¢astejsie povazuju vlastny neiaspech za
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dosledok ich chybajacich schopnosti. Naproti tomu vlastné tspechy sa nimi castejsie
pripisované stastiu alebo nizkej obtiaznosti tlohy. Takze vykonové situacie majt v pripade
uspechu malu odmenujacu hodnotu. V pripade neaspechu vedie tento atribucny vzorec
k silnym efektom a znizuje zaroven nadel na lepsi vykon v buducnosti. Tento kognitivny
model priniesol objasnenie tych procesov, ktoré v povodnom modeli nemali Ziadne presné

vysvetlenie, ateraz nadobudli status kognitivnej dispozicie.

(c) Model sebahodnotenia

Heckhausen (1972, 1975) predlozil model, ktory integroval pokrok, dosiahnuty vd’aka
kognitivnemu modelu s existujucim stavom vyskumu v oblasti vykonovej motivacie. V jeho
modeli nie je motiv povazovany za vlastnostiam podobny stabilny osobnostny znak.
Namiesto toho je opisovany ako sebastabilizujaci systém, pozostavajuci z troch ciastkovych
procesov. Prvy proces sa tyka porovnania o¢akavaného vysledku so standardom (napr.
surovnou aspiracie), druhy predstavuje aktualnu kauzalnu atribaciu vysledku atreti obsahuje
sebahodnotiacu emociu spokojnost/nespokojnost’ s vlastnou schopnost’ou. Tieto tri Ciastkové

procesy ucinkujt vo vzajomngj interakcii.

Model sebahodnotenia (Heckhausen, 1972)

vlastnosti motivu

3 komponenty orientovani na uspech vyhybajuci sa neruspechu
1 stanovenie ciela, realistické, stredne nerealistické, tazké
aspiracnd uroven tazké ulohy alebo I'ahké ulohy
uspech usilie, vlastna Stastie, 'ahka uloha
schopnost’

2 pripisovanie

pricin
neaspech chybajtce usilie, smola nedostato¢né schopnosti
3 sebahodnotenie bilancia uaspechu/ bilancia tispechu/
netspechu pozitivhna neaspechu negativna
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Osoby orientované na uspech si stanovuju realistické ciele, povazuju produkt svojho konania
za vysledok vlastného usilia a domnievaju sa, ze sa ich schopnost vdaka d’alsiemu
zdokonal'ovaniu v prislusng ¢innosti zlepsuje. Ak dosiahnu uspech, potom ho povazuji za
nasledok vlastnych schopnosti, ak neiaspech, potom ho pripisuja skor ¢asovo variabilnym
faktorom — zvlast nedostatoénému usiliu. Ak by g podiel uspechov a neaspechov bol
rovnaky, ich atribu¢ny vzorec vedie k tomu, ze bilancia sebahodnotenia osoby je pozitivna -
osoba preziva castejsie hrdost a spokojnost po uspechu a zriedkavejsie smatok po
neaspechoch. Tato asymetria ma za nasledok, ze vykonové situacie sa pre osobu stavaju
pritazlivé a zaroven veda k tomu, ze osoby sa pokasagju konfrontovat svoje schopnosti
s realistickymi narokmi.

Vzt'ah medzi uvedenymi troma parcialnymi procesmi je u osob orientovanych na neaspech
iny. Realistickym narokom sa vyhybaju, a preto nevidia ani vztah medzi vlastnym usilim a
vysledkom konania, ani rast svojich vlastnych schopnosti — pokial’ k nemu dojde. Uspechy st
v pripade nerealistickych cielov podl'a ich mienky vecou nahody a st'astia, resp. I'ahkosti
ulohy, takze nemaju ni¢ docinenia s vlastnymi schopnostami aebo usilim. Ak ma osoba uz
dopredu strach, ze vo vykonovej situacii neuspeje, potom kazdy neaspech potvrdi jeg
negativny sebaobraz o vlastnych schopnostiach. Okrem toho netispech interpretuju ako
vysledok nedostatku vlastnych schopnosti. Ak by & bilancia tispechov a neaspechov bola
vyrovnana, rezultatom budu negativa pre sebahodnotenie - ispech neznamena vel'a, neaspech
tazi az prilis. Z toho dovodu sa pre nich stavaju vykonové situacie neprijemné a ohrozujtce.
Zvlast sato tyka realistickych poziadaviek, ktoré stav schopnosti osoby najlepsie odhal'uju.
Preto uprednostiujt radsej nerealistické ciele, co ma za nasledok, ze sebahodnotiaci systém
sa este viac stabilizuje vo svojom nepriaznivom stave a brani tomu, aby osoba prezila
ucinnost’ seba samej (nem. Selbstwirksamkeit, ang. self-efficacy).

Rheinberg (1997) uvadza, ze tento model predstavuje az po sicasnost’ konecny bod vo vyvoji
tedrie vykonovej motivacie. Dalsi vyvoj nepriniesol ziadne zasadné revizie, vznikli viak
koncepty, ktoré mozno povazovat’ za tomuto modelu pribuzné: Rheinberg (1980) zaviedol
koncept motivacne] orientacie (individualna verzus socialna vztahova norma) a vznikol
koncept vlastného nadania (Meyer, 1984 ).

Predstava motivu ako sebastabilizujuceho sa systému, ktory pozostava z 3
motivacnych procesov, bola mimoriadne uzito¢na z praktického hradiska a viedla k vyvoju
tréningovych motivacnych programov pre priemysel a vzdelavanie. Je treba poznamenat’, ze
uz McClelland uskuto¢nil prvé vykonovomotivacné tréningy v priemysle a v riadiacej sfére,

avsak este podla klasického modelu. Tieto tréningy boli velmi namahavé, pretoze
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neexistovali presné predstavy o Struktare motivu, nebolo mozné posobit’ cielene. Napriek
tomu boli tieto programy pouzité v mnohych rozvojovych krajinach (McClelland 1978) a
v modifikovangj podobe g v skolach u ziakov (Alschuler 1973).

Model sebahodnoteniaviedol k vyraznému zlepseniu koncepcie tychto tréningov. Boli zname
tri procesy, ich priebeh a vzajomny pomer u 0sob orientovanych na uspech. Predovsetkym
Krug (1983, podra Rheinberga, 1997) bol jednym ztych, ktory vyvinul na zaklade tohto
modelu motivainé programy pre ziakov. Najprv boli identifikovani ziaci (ZS), ktori boli
motivovani strachom z neaspechu. V ramci programu im bolo umoznené prezivat' samého
seba v zavislosti od stanovovania ciel'ov, atribucii pricin av zavislosti od sebahodnotenia. Na
zaciatku boli pouzité skole vzdialené tlohy, napr. z Tubovolne zvoleng) vzdialenosti hadzali
krazky na ty¢, pritom s stanovili ciel, kol’ko krazkov trafia. Na tejto ulohe im bolo
vysvetlen¢, ako si stanovit’ realisticky ciel’, ako atribuovat’ vysledok (aby to bolo pre osobu
priaznivé) a ako uvazovat' o dosledkoch pre seba (aby bolo mozné zazit' pozitivne emocie).
Tréner pritom vystupoval ako model: predvadzal cvicenia, verbalizoval nahlas svoje
myslienky pri stanovovani ciel'a, pri kauzalnych atribuciach a poukazoval na emocie, ktoré
vznikali v pripade sebahodnotenia. Potom tieto cviceniarobili Ziaci atiez verbalizovali svoje
myslienky, tym mohol tréner vhodne vstupit do d’alsieho ovplyviiovania motivacie. Az
potom, ked’ uz boli natrénovani v tejto hrovej situacii, pripojili novy typ tloh, ktory so skolou
mal viac docinenia (rozne obtiazne matematické ulohy aebo pravopisné ulohy), a az
nakoniec bolo naucené uplatnené priamo vo vyucovacom procese — na konkrétnych
predmetoch. Po stvormesacnom tréningu sa zlepsili nielen 3 parcialne procesy, ae g prejav
vykonového motivu sa posunul smerom Kk orientacii na tuspech (a nahradil strach
Z neaspechu).

Dalsim krokom vo vyuzti modelu sebahodnotenia bolo vedenie ucitelov k tomu, aby
vyucovaci proces riadili tak, aby to u ziakov dovolovalo stanovovat' s realistické ciele,
podporoval o priaznivé atribuovanie a sebahodnotenie. Jedna zo stratégii spocivalav tom, aby
Castgjsie vyuzivali individualnu vztahovi normu namiesto staleho porovnavania ziakov
striednym priemerom. Individualna vztahova norma spociva vtom, ze vykon ziaka je
porovnavany (na urcitom ¢asovom kontinuu) s jeho vlastnym vykonom, takze ziak sam lepsie
moze zistit, o kolko sa zlepsil, resp. ¢i stagnoval v zavislosti od vynalozeného usilia
(Rheinberg, 1980). Vyskumy potvrdili ua¢innost’ takého pristupu.

Vel'mi skoro sa zistilo, ze niektori ucitelia pouzivaju individualnu vztahova normu aj bez

tréningu, jednoducho ,,to maju v sebe”. Ini zasa pouzivali vylu¢ne socialnu vzt'ahova normu,
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vzdy porovnavali ziakov s priemerom, resp. stzv. ,,normalnym vykonom‘. Skuto¢ny vykon

ziakov bol naoza) zavisly od orientacie ucitel'ov, ¢o sa vyskumne potvrdilo.

5. 1. 2. Motiv moci

Rheinberg (1997) s odvolanim sa na Cartwrighta (1965) a Kipnisa (1974) definuje
mocenské konanie takto: “Vychodiskom mocenského konania je potrebnostny stav v osobe
A, ktory moze byt iba vtedy uspokojeny, ak jedna alebo viac osob B preavia urcité
spravanie (str. 95). Ak vtejto definicii nahradime slovné spojenie ,,potrebnostny stav*
pojmom motiv, ziskame definiciu motivu moci, ktora je kompatibilna s definiciou motivov
implicitného motivaéného systému. Toto vymedzenie je vsak nepresné, lebo neberie do
uvahy, aky druh spravania inych osob vedie k uspokojeniu tohto motivu. Otvorenym ostava
daeg, ¢o je pre tento motiv podnecujucou vlastnostou na strane situacie, resp. aky
emocionalny stav sa za tymto uspokojenim ukryva na strane osoby.

McDougall (1908) postuloval na strane osoby instinkt, ktory vyjadril slovnym
spojenim ,inym dominovat’ a inych riadit. Murray (1938) uvadza potrebu dominancie,
pomocou ktoreg cheel vyjadrit’ potrebu riadit’ socialne prostredie. O presnejsie vymedzenie
motivu moci sa pokusil Veroff (1957). Jeho pokus spoc¢ival v tom, ze postup, ktory bol
pouzity pri vyskume motivu vykonu, preniesol do vyskumu motivu moci. Ako vsak uvadza
Rheinberg (1995), nanestastie jeho definicia moci bola prilis tzka — povazova moc za
dispoziciu prezivat’ uspokojenie vtedy, ak osoba disponuje prostriedkami, pomocou ktorych
moze ovplyviovat iné osoby. Disponovat’ prostriedkami, ktoré moézu gluzit na
ovplyviovanie inych, resp. usilie o ne je podl'a tejto definicie dolezitejsie ako ovplyviovanie
samotné. Tak napriklad usilie o poziciu v nejakom urade bez usilia 0 materialne prednosti,
ktoré z toho plynu, by bolo podl'a tejto definicie vyrazom silného motivu moci.

Ked’ Veroff (1957) overil podobne ako McClelland (1953) vlastnosti tohto motivu pomocou
obrazkov TAT u studentov, ktori ¢akali na vysledky volieb do studentskych organov a u
kontrolngl skupiny, ktora takymto oc¢akavanim ovplyvnena nebola, naoza zistil, ze prva
skupina castejsie uvadzala pribehy, ktoré obsahovali témy savisiace s nadobudnutim
prostriedkov vplyvu, veci tykajuce sa statusu a dominancie. Sposob, ako bolo usilie o tieto
prostriedky vyjadrené by sa vsak dal charakterizovat’ ako defenzivny — osoby sa bali o stratu
statusu, uvadzali, ze status treba obranovat, ze sa tak mozno ubranit’ vplyvu zo strany inych
atd’. Na zaklade tychto vysledkov potom vytvoril skorovaci kI'a¢, ktory bol zamerany natieto
defenzivne prgjavy, o ktorych bolo pravom mozné pochybovat’, ¢i postacuja na analyzu

takého motivu, akym je uspokojenie z ovplyviiovaniainych.

a7
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Uleman (1972) sa rozhodol pre vyvoj skorovacieho kl'uca, ktory satykal ofenzivnej stranky
tohto motivu. Vo svojom vyskume navodil situaciu, v ktorej boli skimané osoby aktivne:
umoznil im byt v roli vedaceho experimentu, ktory mal u partnera v nejakej spolocnej hre
navodit’ frustraciu. Skutoény experimentator hrajucim experimentatorom ukazal niekolko
trikov (g neférovych), pomocou ktorych mohli nad partnerom vyhrat. Bola to situacia,
v ktorej osoba mohla v situacii socialngj interakcie ziskat’ a zazit' mocenska poziciu. Aj
v pripade tohto vyskumu pokusné osoby pisali pribehy TAT, a to dvakrat: pred a po tejto
umelg situacii prevahy. Ked” Uleman (1972) analyzoval tieto pribehy, ziskal opisy, ktoré
neskor pouzil v skérovacom kraci a ich obsah by sa dal vyjadrit v tom zmysle, ze osoba
otvorene a mimovolne pouzivala konanie, pomocou ktorého u ingj osoby vyvolavala urcité
reakcie. V skorovacom kI'aci sa ako pozitivne body zapocitavané vyjadrenia, ktoré poukazuju
na to, ze osoba sa nezvykne pokorne podriadit, ze nepreziva rozpaky, strach, hanbu atd’,
naopak, pise pribehy, v ktorych sa aktivne spoziadavkami druhg strany (partnera)
vyrovnava.

Aj tento skorovaci kl'a¢ mal vsak jednu slaba stranku — motiv moci zazil iba na vplyv na
inych (Uleman pouzival pomenovanie need influence). Mat’ vplyv nainych je vsak ibajedna
z viacerych moznosti ako prezivat’ moc. Tato skutocnost’ respektuje az vyhodnocovaci kl'ug,
ktory pochadza od Wintera (1973). Existujuce kategorie, ktoré vytvorili Veroff a Uleman,
boli Winterom doplnené o d’alsie: vykonavat' silné a rychle akty (g agresivne), konat’
V smere pomoci inym, v smere ich podpory, d’alg) obavy z toho, ¢i vlastné pokusy o vplyv na
inych buda tspesné a pod. Z d’asich vyskumov Wintera (1972) vyplynulo, ze nielen samotny
motiv moci a jeho atributy (vyhodnocovaci kI'a¢) poukazuje na mocenské spravanie, ae g
skutocnost, do ake miery osoba preziva a vyuziva impulzy motivu moci bez
sebaobmedzovania a sebakontroly.

McClelland a Davis (1972) vyuzili prave tato ideu Wintera v dalsom vyskume motivu moci.
Pre zistenie stupna, akym osoba brzdi svoje pohnatky k uplatneniu moci, vyvinuli
jednoduchia mieru: spocitali ,,nie-odpovede™ v pribehoch TAT smocenskou tematikou.
V teoretickeg rovine zacali rozlisovat medzi dvoma typmi moci — personalizovand a
socializovana orientacia moci. Personalizovana orientacia sluzi iba na upevnenie vlastne
pozicie - niekto sa vyziva v tom, ak moze iného ovplyviovat', kontrolovat’ alebo donucovat’,
pretoze pritom preziva svoju vlastna silu. Naproti tomu socializovana orientacia moci je
charakterizovana silnou tendenciou k jej obmedzovaniu a primarne sltzi na prospech inych.

Prikladom je vychova deti zo strany rodic¢ov aebo ucitel'ov alebo vplyv terapeuta na klienta.
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Podobne ako v pripade motivu vykonu, a Vv pripade motivu moci vyvolaval

pochybnosti slaby vzt'ah (nizka uroven korelacie, r = .35 a menej) medzi meranou silou
motivu moci a spravanim. Vysvetlenie tejto skuto¢nosti ponakol McClelland (1975) v tom
zmysle, ze s to predovsetkym socialne normy, ktoré urcéuja, akym spésobom sa silny motiv
moci moéze prejavit’, resp. smie prejavit’. Z toho by sa dalo usudzovat’, Ze v jednoduchsom,
pripadne primitivnejSom prostredi satento motiv v spravani prejavi, aviak v kultivovanejsom
menej alebo vobec nie, pretoze osoby jeho prejavy brzdia. A este jedno vysvetlenie pochadza
od McClellanda (1975), Ze totiz osoby musia byt schopné problematické ukony, spravanie
vediet realizovat’. Napriklad nie kazdy dokaze realizovat’ svoju nadvladu nad inymi vo forme
Sportu, resp. v nejakej vereingj diskusii (g hadke), a ked” by si to vel'mi zelal. Preto radsej
vyhradava moznosti, kde by mohol ziskat’ nejakt vyznamni poziciu, nez by samal pastat’ do
priamych konfrontacii. Z tychto dévodov je celkom primerané predpokladat’, ze motiv moci a
jeho prejavy v konkrétnom spravani nemusia vobec korelovat’.
Podstatnou skuto¢nostou, ktora charakterizuje motiv moci teda nie je ani tak jeho prejav,
resp. konzistentnost’ r6znych prejavov spravania osoby v smere uplatnenia vplyvu na inych,
ae ,,...cit moci, sily, vyznamnosti a dolezitosti. Nie realna moc, nie skutoéné prostriedky
moci alebo skutocéne realizovana moc, ae iba stav citenia sa byt velkym a silnym je
rozhodujucim prvkom motivacie moci (Rheinberg, 1997, str. 106).

Dalsie a presnejsie definovanie obsahu motivu moci bolo opit’ zdsluhou McClellanda
(1978). S vyuzitim psychoanalytickych stadii vyvinu ega (oralne, analne, falické a genitalne)
navrhol $tadia zrenia motivu moci. Podl'a toho, v akom stadiu sa motiv moci nachadza,
usiluje sa osoba o rozli¢né stavy, ktoré v ngj vyvolavaju cit moci a sily. Postupnost’ styroch
opisovanych stadii nie je viazana na vek a dosiahnutie vyssieho stadia neznamena
automaticky, ze osoba sa zazitkov z nizsej tirovne vzdala. Klasifikacia stadii moci vznikla na
zéklade vztahov tychto komponentov: zdroje moci, ktoré moézu byt dvojaké — mozu
pochadzat’ z vnatra osoby samotnej alebo mimo osoby a objekty moci, na ktoré moc smeruje
—aj tumoze ist’ 0 zameranie moci ha seba alebo na veci mimo seba.

Stadium moci | (Opis stadii podla Rheinberga, 1997) — zdrojom moci si ini (matka, Boh,
ktori ma posiliuju), objektom moci je osoba samotna.

Z vyvinového hradiska ide o oralnu fazu (zdrojom pozitku sa Gsta) a mozno ju prirovnat’ ku
kojencovi, ktory silu ziskava vdaka tomu, ze nie¢o posiliaujace prijima. Clovek moze mat
tento pocit g Vv dospelosti, moze sa napriklad citit' silnym, ked’ je ovplyvneny alebo pod
dojmom ingj silngj osoby (charizmaticky vodca, suverénny §¢f). Clovek sauéastni na nieom

vel’kom a ma tomu zodpovedajuce pocity. To, ¢o vyvolava pocity sily teda lezi mimo osoby,
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¢inok tohto zdroja moci je vsak prezivany vnitri osoby. Zelané s viak prave tieto city sily
a ked’ze osoba je orientovana na vonkajsie zdroje tychto citov, neprekvapuje ochota tychto
jedincov nasledovat’ tych, ktori im tieto city prezit' umoziuji. Napriklad mat’” moznost’ byt
v blizkosti (fyzicky ¢i psychicky) charizmatického vodcu vyvolava u takto orientovanych
0s6b cit vyznamnosti a dolezitosti, ze sa ucastnia na nie¢om vel’kom a vyznamnom. Takymto
zdrojom sily vonkajsieho charakteru nemusi byt iba osoba, moézu to byt g drogy, alkohol,
¢itanie, hudba, .,...vsetko, ¢o relativne spolahlivo moze vo mne vyvolavat’ cit velkosti, sily,
vznesenosti, dolezitosti, inspiracie a niecoho podobného* (Rheinberg, 1997, str. 110).
Stadium moci || — zdrojom moci & objektom moci je osoba samotna.

Z vyvinového hradiska ide o analnu fazu, osoba ziskava kontrolu nad sebou, uc¢i sa ovladat
svoje somatické potreby (hlavne potrebu defekacie). Osoba dokaze kontrolovat’ a ovladat
veci, ktoré vstupujti do je zivota, a to vlastnou silou. V dospelosti ma tato forma moci
dvojaka podobu: osoba sa moze citit’ silna vtedy, ak sa dokaze presne kontrolovat’ a ak sa
madze na seba samu spolahnut’. V krajngj miere moze ist’ az o prejavy asketizmu, niekedy o
vytrvalostné Sporty. Ina podoba tohto druhu citu moci sa prgavuje v zviacsovani a
,,Zhodnocovani samého seba, a to predovsetkym pomocou obklopovania sa drahymi alebo
silnymi objektami: napriklad kupovanim drahych aut, zbrani, Sperkov, zbierok a pod. Ciel'om
tu vsak nie je ohurit’ inych, ale oharit’ hlavne seba (Akym silnym a vyznamnym musim byt
ked’ toto vsetko je moje vlastnictvo).

Stadium moci |11 — zdrojom moci je osoba, objektom moci sa ini.

V tomto stadiu (falickom) vyvinu motivu moci osoba preziva city sily vtedy, ak moze
ovplyvnovat’ inych. Citi sasilna preto, lebo méze inych riadit, donucovat’ ich, znepokojovat’
a podobne. Okrem tohto negativneho variantu ma vsak tento stupen motivu moci g ina
orientaciu —  uprednostiovanie  prosocialneho  spravania  (socializovana  verzus
personalizovana orientacia). Pomahajtici sa v tomto pripade moze citit’ silnym a majucim
prevahu nad tym, ktory pomoc potrebuje. Okrem toho moéze u druhg strany vyvolavat’ cit
vd’aénosti a pripadne g povinnosti pomoc oplatit’. Mozno predpokladat’ g efekty prestizneho
charakteru.

Stadium moci 1V — zdrojom moci st ini, objektom moci st ini.

Najcastgisie su zdrojom moci nadradené principy, idey alebo Boh, resp. autorita, ktora na
osobu naliehavo vplyva, aby posobil na inych. Osoba samotna sa preziva iba ako nastroj
v sluzbach ,,vyssg veci““. Aj objektom moci su ini, ¢o mozno verbalizovat’ takto: ,,Lepsimi,
silngjsimi, vacsimi maja byt ini a nie ja“. Z vyvinového hladiska ide o stadium genitalne,

v ktorom st vedacimi principmi vzajomnost’, viazba a vernost’ principom.
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Rheinberg (1997) k predlozenému modelu styroch stadii moci poznamenava, ze jeho
empirické potvrdenie zatial’ nie je naurovni, aka bola dosiahnuta v pripade motivu vykonu a

ostava na d’alsi vyskum potvrdit’ alebo vyvratit’ jeho platnost’.

5. 1. 3. Motiv afiliacie
Motiv afiliacie nie je jednotne definovany a zname sa viaceré predstavy o jeho
obsahu. Maslow (1954) ho charakterizuje ako motiv lasky a spolupatri¢nosti (pouziva pojem
potreba) a je podra neho aktivovany vtedy, ak stratime priatelov, toho koho milujeme,
manzelku, deti. Clovek citi hlad po laskyplnych vztahoch sTud'mi, hladi svoje miesto
v skupine alebo v rodine a usiluje sa tento ciel’ dosiahnut’. Citovany autor d’alej konstatuje,
ze 0 motive afiliacie mame malo vedeckych informacii a ze podcenujeme vel’ky vyznam
susedstva, vlastného teritoria, vliastného ,klanu“, skutoénost, ze mame kolegov, ktorym
doverujeme, pricom jeho povod predpoklada v animalnych sklonoch (instinktoch) patrit
K stadu a svorke”. V ingj praci Maslow (1962) akcentuje jednu stranku motivu &filiacie -
lasku, pricom rozlisuje dva druhy lasky: S-lasku, lasku k inym, za ktorou nie je Ziadny motiv
aD-lasku, lasku deficitni, ktorej nasytenie prinasa osobe uzitok.
Uvadza 10 znakov dvoch protikladnych typov T'udi, na ktorych demonstruje rozdiely medzi
obidvoma typmi lasok:
(1) S-laskaje vedomim ¢loveka vitana a vychutnavana.
(2) Nikdy nedosiahne stav nasytenia, a preto sa da donekone¢na vychutnavat'. M4 tendenciu
stale rast, je cielom nie a¢elom.
(3) S-laska je opisovana casto ako esteticky a mysticky zazitok.
(4) Psychologicky ucinok S-lasky je velmi hiboky, je porovnatelny slaskou matky k dietat’u.
(5) S-laskaje bohatsia a hodnotnejsia subjektivna skiisenost’ ako D-laska.
(6) D-laska moze byt uspokojena.
(7) Sacast’ou D-lasky je vzdy do urcitegl miery g strach a nenavist.
(8) Osoby milujuce S-laskou si viac autonomne a meng ziarlivé.
(9) Slaska nas obohacuje tym, ze inych dokazeme vnimat intenzivnejsie. Nerobi nas
slepymi, ako je to vo vseobecnosti pri laske predpokladané.
(10) S-laska umoznuje partnerovi prezit’ samého seba, sprostredkuje mu obraz jeho samého a
pocit vlastngj hodnoty.
Je potrebné poznamenat’, ze Maslow tieto typy lasky empiricky neoveroval a postuloval ich
ako hypotézu. Preto maju inspirativnu hodnotu, avsak podstatu motivu afiliacie nevyjadruja
dostato¢ne presne.
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Jednozna¢nejsie charakteristiky tohto motivu pochadzaja od Murraya (1938), ktory
tento pojem (need affiliation) pravdepodobne pouzil ako prvy, a podla neho je tento motiv
orientovany svojim obsahom na uzatvaranie priatel'stiev a na priatel'ské vztahy sinymi.
Heckhausen (1989) upresiuje, ze Vv pripade tohto motivu (Heckhausen pouziva pojem
,vazba“, nem. Anschluss, Kontakt) ,,...mame na mydli triedu socialnych interakcii, ktora je
kazdodenna a zaroven fundamentalna: nadviazat® kontakt s doposial’ cudzimi alebo este malo
znamymi ludmi a spravat’ sa takym sposobom, ktory obidve strany prezivaju ako
uspokojujuci, povzbudzujiaci a obohacujuci (str. 345). Do akej miery sa to podari, nezavisi
iba od osoby, ktora kontakt hl'ada, ale aj od osoby, ktora je kontaktovana. Osoba, ktora hl'ada
kontakt a je podnecovana motivom afiliacie, musi svoj zaujem o kontakt vhodnym sposobom
prejavit, musi byt vsak zaroven pre kontaktovanu osobu atraktivna. Ak potencialny kontakt
nie je atraktivny pre obidve strany rovnako, ak nie je garantovany rovnocenny vztah
obidvoch stran, je viazba ohrozena, pripadne nevznikne vobec. Heckhausen (1989) kladie
osobitny doraz na vzajomnost’ (reciprocitu) vazby, a preto na inom mieste d’alej upresiuje,
.-..z& by bolo primerangjsie vidiet’ ciel’ motivu vizby vo vzajomnom a déverou naplnenom
spojeni, ktoré obsahuje vzajomna akceptaciu, priatel'ské chapanie, sympatiu, pocit mat’ rad,
ba az pocit byt milovany* (str. 346). Osoby, ktoré si motivované tymto motivom, prejavuja
VO svojom spravani pomerne dobre pozorovatelné vonkajsie znaky: prevazuje pozitivny
obsah ich verbalnych vyjadreni, maju priatel'sky vyraz tvare, prejavuju dlhotrvajaci ocny
kontakt, sihlasné pritakavanie a podobne.

Podobne ako motiv vykonu, ktory ma uréita vnatorna struktaru (orientacia na aspech
verzus orientacia na neaspech), a v pripade motivu afiliacie sa ukazalo, ze jeho struktara
moze byt v zavislosti od 0sob rozna. Asendorpf (1984, podla Heckhausena 1989), ktory
neskamal motiv afiliacie ale nesmelost’ zistil, ze nesmeli l'udia si nie su isti, ¢i v socialnych
situaciach dobre obstoja, pricom vsak na rozdiel od silne introvertovanych nie si samotari,
ktori po socialnych kontaktoch netuzia Socialne situacie pre nich predstavuju konflikt,
v ktorom hra ulohu sacasne priblizenie g vyhybanie: na jedng strane maju pocit
menejcennosti, na druhgj strane sa usiluju 0 uznanie zo strany inych ao blizsie vztahy s nimi.
Takato situacia v ich prezivani napoveda, ze nie si to pozitivne alebo negativne podnecujiace
vlastnosti inych osob bezprostredne, ale ze si to skor naucené a generalizované ocakavania,
ktoré satykaju vysledku (ispechu aebo neaspechu) vliastného usilia o vazbu (kontakt). Podra
Heckhausena prave tieto ocakavania a rozdiely v nich medzi individuami tvoriajadro motivu

dfiliacie.
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Mehrabian a Ksionsky (1974, podrla Heckhausena, 1989) uvadzaju, ze motiv afiliacie

pozostava z dvoch nezavidych tendencii (dvojaky motivaény systém): ocakavanie, ze saim

pokus o nadviazanie vazby podari, resp. obavy z odmietnutia. Tato struktara motivu afiliacie,

zalozena na naucenych a generalizovanych o¢akavaniach, podla citovanych autorov plati

vsak iba dovtedy, pokial’ sa osoba, usilujuca sa o vizbu, blizsie nezoznami s osobou, s ktorou

sa kontakt vytvorit' usiluje. Akonahle k tomu dojde, situacia sa zmeni a namiesto vyssie

uvedenych generalizovanych ocakavani nastupia specifické podnecujice (¢i odpudzujiace)

vlastnosti osoby, s ktorou sa jedinec zoznamil.

Byrne a kol. (1963, podra Heckhausena, 1989) navrhli na ziklade dvojkomponentovej

struktary motivu afiliacie rozlisovat’ (nadegl na vytvorenie vizby verzus strach z odmietnutia)

Styri typy osob:

- motivovani motivom vizby (vysoka nade na vytvorenie viazby a sicasne nizky strach
Z odmietnutia)

- motivovani odmietnutim (nizka miera nadeje na vytvorenie vazby a si¢asne vysoka miera
strachu z odmietnutia)

- konfliktne motivovani motivom viazby (vysoka nadg na vytvorenie viazby a sicasne
vysoka miera strachu z odmietnutia— je to typické pre nesmelych F'udi)

- motivom &filiacie slabo motivovani (nizka miera nadeje na vytvorenie viazby a sic¢asne
nizka miera strachu z odmietnutia).

S postulovanim teoretickej struktary motivu afiliacie izko savisi meranie vlastnosti
tohto motivu. Podobne ako v pripade motivu vykonu a motivu moci & tu nasiel svoje
uplatnenie Murrayov TAT. Adaptaciu TAT na meranie motivu afiliacie uskutocnili Shipley a
Veroff este vroku 1952 (podla Heckhausena, 1989) a po experimentalnom overeni tejto
adaptacie dospeli k zaveru, ze ich TAT meria strach z odmietnutia. Teoreticky postulovany
»protikus* — nadej na vytvorenie viazby — sa im nepodarilo identifikovat’. Napriek pokusom
dalsich autorov (Atkinson, Heyns a Veroff, 1954) sa prijatelné riesenie tohto problému
nepodarilo najst’ a do zaciatku 90. rokov meranie motivu afiliacie pomocu TAT a prislusny
vyhodnocovaci kIi¢ ostali bez vacsich zmien. Heckhausen k tomu poznamenava, ze .,...d
definicia motivu afiliacie je natorko siroka, ze si v ngf obsiahnuté g iné mozné socialne
motivy, akymi sa usilie o ziskanie sihlasu a uznaniaa tisilie 0 dominanciu‘ (1989, str. 349).

Co satyka korelatov (vlastnosti a prejavy, ktoré s motivom savisia) motivu afiliacie,
ani tu nepokrocil vyskum nator'ko, aby dnes bolo mozné formulovat’ zavery o tom, ako sa
tento motiv manifestuje v spravani, resp. s ktorymi osobnostnymi premennymi spolahlivo
koreluje. Starsie vyskumy zo 60. a 70. rokov preukazali vplyv tohto motivu na také prejavy,
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akymi je castesie telefonovanie a posielanie listov (napriklad Boyatzis, 1972, podla
Heckhausena, 1989). Presvedcivejsi dokaz predstavuje iba vyskum Constantinanovej (1981,
podla Heckhausena, 1989), ktora pomocou prenosného spojenia sledovala cely den pohyb
Studentov tak, ze v dvojhodinovych intervaloch zistovala, kde sa nachadzajt a skym sa.
Osoby stendenciou k afiliacii (meranou pomocou TAT) boli ¢astejsie v interakcii s niekym
(alebo pisali listy) ako osoby bez tejto tendencie.

Zaujimavé vyskumy uskutocnil na zaciatku 80. rokov McClelland (1984, 1985). Tieto
vyskumy sa tykali vztahu motivu moci a motivu afiliacie k fyziologickym a
neuroimunologickym reakciam. Zistil, ze ak osobam, ktoré¢ mali vysoka mieru motivu
afiliacie, bol premietany film stematikou lasky (tymto sposobom bol aktivovany motiv
afiliacie), potom mali bezprostredne po premietnuti filmu vysoka hladinu dopaminu v slinach
a v krvi. Tento hormon ma za nasledok rozsirenie ciev a uvolnenie zaltdo¢no-traviaceho
systému a tento dopaminovy ucinok sa dava do spojitosti s vytvaranim dobrého vztahu
k pritahujucemu partnerovi a k vzajomnému venovaniu sa. Okrem toho McClelland zistil, ze
ak je tento motiv silnegjsi ako motiv moci, podporuje to zdravie osoby. Za dokaz sa pre toto
Zistenie povazuje skutoc¢nost’, ze osoby so silnym motivom afiliacie mali nizky diastolicky
krvny tlak (negativny korelacny koeficient). Tato korelacia bola u tychto osob
(longitudinalny vyskum) negativna g o 20 rokov neskor. Zistenia, ku ktorym dospel Jemmott
(1982, podra Heckhausena, 1989), st este zaujimavejsie. Osoby s vysokou mierou motivu
afiliacie mali pocas jednoro¢ného longitudinalneho vyskumu vyssie hodnoty koncentracie
imunoglobulinu (obranna latka, ktora zodpoveda za ochranu hornych dychacich ciest pred
virusovou infekciou) ako ostatné skimané osoby, zvlast’ ako osoby s dominujucim motivom
moci. Tato lepsiaimunologicka ochrana sa prejavila a v mensom pocte nachladnuti.

Okrem TAT boli na meranie motivu afiliacie pouzivané a dotazniky. Heckhausen
(1989) venuje zvlastnu pozornost najcastejsie pouzivanému dotazniku, ktory pochadza od
Mehrabiana (1970). Uz bolo uvedené vyssie, ze Mehrabian a Ksionsky (1974) predpokladajt
dvojaka Struktaru motivu afiliacie; afiliativnu tendenciu (oznaéuj ju R1) a citlivost’
k odmietnutiu (R2). Obidve tendencie sa v ich dotazniku merané pomocou dvoch odlisnych
skal (ktoré navzajom nekoreluju). Je dolezit¢ vediet, ze dotaznik je uréeny pre
diagnostikovanie vlastnosti motivu afiliacie osoby, ktora sa sinou osobou nepozna. Pre
pripad, ze ide o analyzu viazby osoby s osobou, sktorou sa déverne pozna, pouziva
Mehrabian sociometrickt techniku. Analyza poloziek dotaznika umoziuje presnejsie
pochopit, ¢o s pod pojmom ,ocakavanie™ autori nastroja predstavuji. Ako uvadza

Heckhausen (1989), .,...ocakavanie neznamena ocakavanie, ¢i sa vlastné konanie v smere

PDF created with FinePrint pdfFactory Pro trial version http://www.fineprint.com



http://www.fineprint.com

nadviazania kontaktu podari alebo nie..., ale skor to, ¢o si osoba mysli, ¢i za danych okolnosti

nastanu pre nu pozitivne alebo negativne nasledky* (str. 356).

5. 1. 4. Motiv intimity

Zatial’ ¢co motiv &filiacie predstavuje triedu cielov, ktoré si orientované na kontakt
s cudzimi alebo doposial’ malo déverne poznanymi osobami, pripadne usilie ziskané kontakty
nestratit’, motiv intimity je zacieleny na vytvorenie doverného vzt'ahu s blizkou osobou, na
vzajomnua lasku, doveru, priatel’stvo. Takto definovany obsah motivu intimity a porovnanie
tohto vymedzenia s Maslowovou predstavou motivu afiliacie dovoluje konstatovat’, ze
Maslow zahrnul do svojej predstavy obsahy, ktoré boli vyssie definované ako motiv afiliacie
azaroven g obsahy, ktoré by bolo mozné zaradit’ k motivu intimity. Inak vyjadrené, Maslow
nerozlisoval medzi obidvoma motivmi a pouzival oznacenie motiv afiliacie na obsahy, ktoré
su blizke motivu intimity.

Vyskum motivu intimity sa spaja s menom McAdamsa (1982), ktory sa okrem inych
inspiroval g Maslowovou predstavou motivu afiliacie. Ako uvadza Heckhausen (1989),
,»-..MCAdams opisuje motivaciu intimity nie ako regulované usilie, ale ako stav, ktory moze
byt charakterizovany nasledovnymi strankami* (str. 358). A ktymto strankam pocita
spolo¢nu radost’, ¢asty vzajomny dial 6g, otvorenost’ a ochotu vzajomne sa akceptovat’, pocity
harmonie, zrieknutie sa akejkol'vek manipulacie a kontroly spravania partnera.

Aj na meranie tohto motivu sa pouzivali obrazky TAT. Vyhodnocovaci kI'a¢ vytvoril
na zaklade experimentovania sroznymi podmienkami jeho vzbudenia McAdams (1982).
Tento kl'u¢ tvoria dve hlavné kategorie: (1) Stretnutie, ktoré ma za nasledok pozitivny afekt,
prezivanie pozitivnych emocii. (2) Dialog, ktory je dalg tvoreny nasledovnymi 8
subkategoriami: psychicky rast a zvladanie, starostlivost, byt v spolo¢nom priestore a ¢ase,
zjednotenie, harmonia, preniknutie do vnatra iného, utek do intimity a spojenie s vonkajsim
svetom. McAdams uskutocnil sériu vyskumov, v ktorych overoval vztah motivu intimity
k roznym premennym. V jedngj zo studii nechal posadit’ Sstudentov s vysokym skoére v motive
intimity ich spoluziakom. Ziskané hodnotenia obsahovali takéto kategorie: prirodzeny, vrely,
chapajuci, mily a malo dominantny, malo na seba zamerany. V ingj stadii sa ukazalo, ze
osoby svysokou mierou motivu intimity vyhladavali v experimentalng situacii telesna
blizkost" inych pokusnych osob, viac sa smiali, potrebovali meng casu na pochopenie

instrukcie.
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