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Resumo

Esta breve nota de pesquisa almeja dar conta dos resultados de um estudo de validagdo empirica, no Brasil, do
questionario de medida dos motivos de sucesso, afiliagdo e poder que Rego (1998a, 2000; Rego & Carvalho,
2001, 2002) desenvolveu em Portugal. A amostra é constituida por 162 estudantes (50% de cada sexo),
oriundos de instituices de ensino superior brasileiras. Os resultados sugerem que as boas propriedades
psicométricas que o instrumento de medida tem revelado em amostras portuguesas ndo sao totalmente
replicadas nesta amostra brasileira. De qualquer modo, os dados empiricos extraidos desta investigacao nao
sdo despreziveis — antes apontando para a necessidade de se aprimorarem as caracteristicas do instrumento,
dotando-o de atributos que Ihe confiram validade psicométrica em um contexto cultural distinto do portugués.
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Abstract

The achievement, affiliation and power motives: a study of the construct validation in Brazil. This short
research note aims at showing the findings of a study that replicates in Brazil the instrument proposed by
Rego (1998a, 2000; Rego & Carvalho, 2001, 2002) for measuring the motives of achievement, affiliation and
power in Portugal. Data from a sample comprising 162 university students (50% from each gender) were
collected. The findings suggest that the good psychometric properties obtained in Portugal are not replicated
in Brazil. In any case, the results showed here have some merit, suggesting that the measurement instrument
needs to (and can) be ameliorated with some changes in order to adapt it to a cultural context different from
the Portuguese.
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A caracterizacdo dos motivos

s motivos de sucesso, afiliacdo e poder tém sido alvo
Ode extensa investigacdo por parte de numerosos in-
vestigadores, em grande medida como fruto dos tra-
balhos inspiradores de McCllelland e seus colaboradores
(e.g., Koestner & McClelland, 1992; McClelland, 1961, 1962,
1965, 1972, 1975, 1982, 1987, 1989; McClelland, Atkinson, Clark
& Lowell, 1953; McClelland & Boyatzis, 1982; McClelland &
Burnham, 1976; McClelland & Koestner, 1992; McClelland &
Pilon, 1983). Podem ser assim caracterizados:
a) O motivo de sucesso representa uma orientagdo para
a exceléncia, uma preferéncia por riscos moderados, a procu-
ra de feedback tendo em vista melhorar o desempenho. As
pessoas fortemente motivadas para 0 sucesso aspiram a me-

tas elevadas mas realistas, tomam iniciativa, tendem a ser
“irrequietas” na sua actividade e a ser bem sucedidas como
empreendedoras.

b) O motivo afiliativo representa uma orientacdo por re-
lagbes “quentes” e amistosas. As pessoas vincadamente
motivadas para a afiliagdo tendem a agir amigavel e coopera-
tivamente, embora possam actuar irada e defensivamente sob
condigdes de ameagca.

¢) O motivo de poder envolve uma orientacdo para o
prestigio, a busca de posi¢bes de influéncia, a assungdo de
riscos elevados, e a produgdo de impacto nos comportamen-
tos ou emogdes das outras pessoas. Uma elevada motivagdo
para o poder estd associada a actividades competitivas e
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assertivas, assim como ao interesse em alcancar e manter
prestigio e reputacdo.

Em torno destes trés motivos, a quantidade de publica-
¢Bes que tem sido dada a estampa é prolixa. Nomeadamente,
tem sido sugerido um vasto elenco de potenciais efeitos: o
desempenho académico dos estudantes (McClelland, 1972,
1987; Raynor, 1970; Rego, 1993, 1995, 1998a; Rego & Carva-
lho, 2001, 2002), os estilos preferenciais de gestdo do conflito
(e.g., Rego, 1995; Rego & Jesuino, 1999, 2002), a lideranga
organizacional (McClelland & Boyatzis, 1982; McClelland &
Burnham, 1976; Miller & Toulouse, 1986; Rego, 1995, 1998b,
1999; Winter, 1991), a lideranca politica (Hernann, 1980; House,
Spangler & Woycke, 1991; Reto, Lopes & Cruz, 1989/1990;
Schmitt & Winter, 1998; Winter, 1987, 1998), o desenvolvi-
mento econdmico das nag¢bes (McClelland, 1961; Pereira,
1980), o empreendedorismo e orientacdo empreendedora
(Johnson, 1990; Leite, 2002; McClelland, 1961, 1965; Sagie &
Elizur, 1999) e o estado de salde/doenga dos individuos
(Jemmott, 1987; McClelland, 1982, 1989; McClelland,
Davidson & Saron, 1985; Schultheiss, 1999).

A medicdo dos motivos

A preferéncia de McClelland para medir os motivos re-
caiu sobre uma técnica projectiva designada, por vezes, de
Picture-Story Exercise (Koestner & McClelland, 1992). Este
€ um “teste de apercepcdo tematica” (TAT), desenvolvido
originariamente por Murray (1938), consistindo numa série
de figuras mostrando pessoas em situagdes ambiguas, pe-
rante cada uma das quais é solicitado aos inquiridos que
inventem uma histdria. A presuncdo subjacente ao teste é a
de que estes relatos inventivos revelam os sonhos, fantasias
e aspiracOes dos sujeitos. Para o efeito, foram desenvolvidos
sistemas de codificacdo que permitem analisar o contetido de
cada historia e pontua-la nos trés motivos (Heyns, Veroff &
Atkinson, 1958; McClelland et al., 1953; Veroff, 1992; Winter,
1992).

Existe, todavia, alguma controvérsia acerca das vanta-
gens desse método face aos questionarios (e.g., Atkinson,
1982; Atkinson & Birch, 1986; Fleming, 1982; McClelland,
1987; McClelland, Koestner & Weinberger, 1989; Schmalt,
1999; Smith, 1992; Spangler, 1992; Sokolowski, Schmalt,
Langans & Puca, 2000; Weinberger & McClelland, 1990;
Weiner, 1989; Winter & Stewart, 1977):

a) Os criticos do TAT alegam que ele é um método pou-
co fidedigno (seja do ponto de vista do teste-reteste ou da
consisténcia interna) e detentor de reduzido poder preditivo
dos comportamentos humanos. Argumentam que 0s questi-
onarios demonstram adequada fidedignidade e maior poten-
cial preditivo.

b) Os advogados do TAT concordam em que ele é um
método muito sensivel a influéncias situacionais. Mas argu-
mentam que se podem obter bons indices de fidedignidade
se o teste for administrado correctamente. Sugerem, ainda,
que a fidedignidade dos questionarios tem sido exagerada.
Advogam, também, que o poder preditivo do TAT € superior
no que concerne aos comportamentos de longo prazo. Final-

mente, esclarecem que, sendo inconscientes, 0s motivos ndo
devem ser medidos através de escalas em que se convidam
os individuos a auto-descreverem-se.

c) Alguns autores argumentam que os dois métodos se
equivalem. Mas a plausibilidade desta tese é questionada
pelo facto de os dados disponiveis apontarem para a peque-
na ou nula correlacdo entre os motivos medidos pelas duas
vias.

Uma posicdo distinta é que advoga que 0s motivos me-
didos pelas duas vias sdo conceptualmente diferentes. Na
verdade, McClelland e seus colaboradores (Koestner &
McClelland, 1992; McClelland, 1987; McClelland et al., 1989;
McClelland & Koestner, 1992; Weinberger & McClelland,
1990) distinguem entre os motivos implicitos (medidos pelo
TAT) e os motivos explicitos ou auto-atribuidos (medidos
pelos questionarios). Os primeiros, sendo inconscientes,
reflectem-se nas fantasias descritas pelos individuos quan-
do sdo colocados perante as figuras ambiguas do TAT. Os
segundos, sendo conscientes, podem ser descritos pelos in-
dividuos quando questionados directamente sobre as duas
disposicBes motivacionais, objectivos e preferéncias em si-
tuagdes especificas. Argumentam os investigadores que 0s
dois tipos de motivos denotam validade de constructo em
areas diferentes (Schmalt, 1999; Sokolowski et al., 2000):

a) Os motivos implicitos explicam bem o que as pessoas
realmente fazem, como despendem o seu tempo, € 0 seu com-
portamento operante a longo prazo (como a progressdo na
carreira profissional).

b) Os explicitos sdo bons preditores das atitudes, valo-
res e objectivos conscientes, especialmente quando é reque-
rido esforgo.

Esta dicotomia induziu Schmalt (1976) a desenvolver uma
“terceira via”. Dos seus trabalhos resultou a técnica da gre-
lha — um método que combina as caracteristicas do TAT e as
dos questionarios. Tal como no TAT, sdo apresentadas aos
individuos diversas figuras de interpretacdo ambigua. Toda-
via, em vez de serem convidados a descreverem (inventarem)
histérias, sdo induzidos a responder a diversas questdes para
cada uma das figuras. Estas perguntas abarcam tendéncias
motivacionais relacionadas com as emogdes, cognigdes, an-
tecipacdo de objectivos e ac¢les instrumentais. Por exemplo,
perante uma determinada figura, é solicitado aos inquiridos
que refiram em que grau o individuo nela representado se
sente bem, estd ou ndo satisfeito com o que esta a fazer, sente
ou ndo que é capaz de realizar a tarefa. Diversos trabalhos
empiricos (por exemplo, Schmalt, 1999; Schmalt & Sokolowski,
2000; Sokolowski et al., 2000) sugerem que 0 instrumento
denota boas propriedades psicométricas.

Um questionario de medida desenvolvido em
Portugal

Entre as pechas mais notérias do TAT, detectam-se a
demora na sua aplicagdo, a dificuldade em obter a participa-
¢do dos individuos (e.g., gestores) para um teste, que pode
se delongar para além das respectivas disponibilidades de
tempo, e a necessidade de nutrir sérias cautelas na adminis-



tracdo do teste para que ndo sejam induzidas respostas pas-
siveis de enviesarem a medicdo. Distintamente, os questio-
narios sdo métodos mais praticos, de mais facil aplicagdo,
mais rapidos e mais baratos. Consequentemente, tém sido
desenvolvidas algumas medidas dessa natureza (e.g.,
Mehrabian, 1969; Spence & Helmreich, 1983; Stahl & Harrell,
1982; Steers & Braunstein, 1976). Os trabalhos de Rego (1993,
1995, 1998a, 1998b, 1999, 2000; Rego & Jesuino, 1999, 2002)
inserem-se nesta linha. Na sua génese, o questionario é uma
versao modificada e adaptada do questionario de medida das
necessidades manifestas de Steers e Braunstein (1976). Os
resultados de diversas pesquisas empiricas sugeriram que o
instrumento denotava razoaveis propriedades psicométricas,
em varios planos: a) consisténcia interna; b) relagdo com o
TAT; c) poder preditivo dos estilos de gestdo do conflito,
dos impactos dos lideres sobre os seus subordinados e do
desempenho académico dos estudantes universitarios.

Sucede que, nos seus primeiros estudos, Rego limitou-
se a medir cada motivo através de diversos descritores, con-
finando-se depois ao teste das consisténcias internas e ao
estudo da validade externa. Ndo submeteu os dados a qual-
quer andlise factorial, deixando assim duvidas sobre a valida-
de da estrutura dimensional com que trabalhou. Acresce que
alguns motivos apresentaram recorrentemente inter-correla-
¢des cujos coeficientes importaria diminuir para efeitos de
obtencdo de ortogonalidade.

Fitando vencer estas limitagGes, o investigador realizou
pesquisa adicional (Rego, 2000). Construiu um questionario
composto por 58 itens, recolhidos no instrumento anterior-
mente usado e em diversa literatura atinente a cada motivo.
Os dados referentes a uma amostra de 243 individuos foram
entdo submetidos a uma analise factorial dos componentes
principais, tendo emergido uma estrutura tri-dimensional cor-
respondente aos trés motivos, e contendo 27 itens. As con-
sisténcias internas revelaram-se satisfatdrias (entre 0.73 € 0.83).
E alguns dados apontaram elementos de validade externa.
Por exemplo, o perfil da amostra coincidiu com os anterior-
mente obtidos e revelou-se bastante préximo do emergente
no estudo internacional divulgado por McClelland (1961). A
sub-amostra de gestores denotou cotagdo no motivo de po-
der significativamente superior a média, o inverso ocorrendo
com o afiliativo. Esta evidéncia corrobora a ideia bem assente
na literatura (e.g., McClelland, 1987; Rego, 1998b) segundo a
qual os individuos tendem a procurar actividades condizen-
tes com os seus motivos. Compreende-se que 0s gestores
“necessitem” do motivo de poder para exercerem influéncia
sobre os outros, e denotem relativamente baixas necessida-
des afiliativas para poderem tomar decisdes imparciais e mais
“duras” quando necessario.

Em pesquisa posterior, Rego e Carvalho (2001, 2002) rea-
lizaram pesquisa confirmatdria, tendo em vista aquilatar as
propriedades psicométricas desta nova versao do instrumento
de medida junto de uma amostra de 342 estudantes do ensino
superior. Numa tentativa de melhorar a consisténcia interna
das escalas de medida do motivo de sucesso, acrescentaram
trés itens. Uma analise factorial confirmatéria (Byrne, 1998;
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Joreskog & Sorbom, 1993) foi realizada, tendo sido removi-
dos diversos itens com o fito de melhorar os indices de ajus-
tamento. O modelo dai resultante contém 18 itens, denotando
boas propriedades psicométricas: (a) os Lambdas quase in-
variavelmente superam o patamar de 0.50; (b) os Alphas de
Cronbach cifram-se em 0.79 (sucesso), 0.76 (afiliacdo) e 0.71
(poder); (c) os indices de ajustamento atingem cifras
satisfatorias (e.g., indice de bondade de ajuste, goodness of
fit index: 0.92); (d) os motivos denotam poderes explicativos
para o desempenho dos estudantes que se coadunam com as
predicdes da teoria (por exemplo, 0 motivo de sucesso deno-
ta poder explicativo do desempenho em condices de mode-
rada dificuldade).

Sucede, porém, que os trabalhos de validagdo de um
questionéario podem padecer das contingéncias proprias da
cultura de proveniéncia dos individuos inquiridos. O obsta-
culo de maior monta é o que respeita a tradugdo linguistica,
mas ndo podem ser descuradas outras contingéncias cultu-
rais mesmo quando a lingua é comum. No caso aqui em apre-
¢o, importa testar se as propriedades psicométricas do ques-
tionario sao replicaveis no Brasil — pais com a mesma lingua
que Portugal, mas do qual se distingue em muitas facetas de
natureza cultural. E este o leitmotiv da presente nota de pes-
quisa. Sem intuitos de validagdo empirica de grande enverga-
dura, o estudo destina-se a facultar aos investigadores uma
primeira nota sobre os resultados da aplicacdo do questiona-
rio a uma pequena amostra brasileira.

Método

A amostra integra 162 estudantes (50% de cada sexo)
frequentando os cursos de: (a) administracdo, ciéncias
contabeis, ciéncias econdmicas, psicologia, engenharia,
fonoaudiologia, direito e turismo, na Universidade Catolica
de Pernambuco; (b) administracdo e engenharia, na Univer-
sidade Federal de Pernambuco. Cada aluno respondeu a um
questionario de medida dos motivos, contendo os 18 indica-
dores emergentes do estudo confirmatério de Rego e Carva-
Iho (2001, 2002). A idade média era de 27 anos para 0s homens
e de 24 para as mulheres. Os dados relativos aos motivos
foram submetidos a uma analise factorial confirmatdria (Byrne,
1998; Joreskog & Sorbom, 1993), tendo sido testado o mode-
lo de trés factores. Os indices de ajustamento denotaram va-
lores relativamente insatisfatérios (Tabela 1). Procedeu-se,
entdo, a remogao de itens de acordo com os indices de modi-
ficacdo e os residuos estandardizados (Byrne, 1998; Joreskog
& Sorbom, 1993), tendo o questionéario ficado reduzido a 12
indicadores. Cada individuo foi entdo cotado pela média das
cotagdes nos indicadores respeitantes a cada motivo. Com-
pararam-se depois os perfis dos estudantes de Administra-
¢d0 versus 0s de outros cursos.

Resultados

A Tabela 1 expGe os resultados da analise factorial
confirmatoria. Os indices de ajustamento revelam valores re-
lativamente insatisfatorios. Acresce que alguns Lambdas se
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Tabela 1.
Motivos: analise factorial confirmatdria
Itens Elenco Elenco
completo  reduzido
Sucesso (0.80)*  (0.80)°
1. Gosto de aperfeigoar constantemente as minhas competéncias pessoais. 0.57 0.57
2. Esforco-me por melhorar os meus resultados anteriores. 0.62 0.64
3. Gosto de saber se 0 meu trabalho foi ou ndo bem realizado, de modo a fazer melhor no futuro.  0.67 0.65
4. No trabalho, procuro fazer cada vez melhor. 0.86 0.85
5. Tento fazer o meu trabalho de modo inovador. 0.69 0.70
Afiliagao (0.75) (0.71)
6. Gosto de ser solidario com as outras pessoas, mesmo que ndo sejam das minhas relagoes. 0.58 0.62
7. Sinto satisfacdo quando vejo que uma pessoa que me pediu ajuda fica feliz com o meu apoio. 0.74 -
8. Se tivesse que despedir uma pessoa, procuraria sobretudo compreender os seus sentimentos e 0.42 -
apoia-la no que me fosse possivel.
9. No trabalho, gosto de ser uma pessoa amavel. 0.71 0.77
10. Sinto-me satisfeito por trabalhar com pessoas que gostam de mim. 0.70 0.62
11. No trabalho, presto muita atencdo aos sentimentos dos outros. 0.50 0.52
12. Fico preocupado quando sinto que, de alguma forma, contribui para o mal-estar das relagdes ~ 0.36 -
no trabalho.
Poder (0.65) (0.55)
13. Tenho um desejo secreto de chamar a atengdo das pessoas. 0.22 0.41
14. Insisto numa determinada opinido apenas para “nd o dar o brago a torcer”. 0.37 0.82
15. Tenho discussdes com os outros porque costumo insistir naquilo que penso que deve ser 0.31 0.43
feito.
16. Procuro relacionar-me com pessoas influentes. 0.58 -
17. Se puder chamar pessoas para o trabalho da minha equipa, procuro as que me permitam 0.65 -
exercer mais influéncia.
18. Quando participo de algum convivio, aproveito para influenciar os outros e obter o seu apoio  0.73 -
para aquilo que quero fazer.
Indices de ajustamento
Qui-quadrado/Graus de liberdade 2.3 1.7
Raiz quadrada do quadrado médio do erro de aproximacio (Root mean square error of 0.09 0.07
approximation)
Indice de bondade de ajuste (Goodness of fit index) 0.83 0.92
Indice ajustado de bondade de ajuste (Adjusted goodness of fit index) 0.78 0.87
Indice de ajuste Comparativo (Comparative fit index) 0.79 0.91
indice de ajuste progressivo (Incremental fit index) 0.79 0.92
Indice de ajuste relativo (Relative fit index) 0.64 0.79

* Entre paréntesis: alphas de Cronbach.

cifram abaixo de 0.50, sendo especialmente notorios 0s casos
que concernem ao motivo de poder. A consisténcia interna
relativa a este motivo também nédo atinge o patamar minimo
sugerido por Nunnally (1978), embora se situe na sua proxi-
midade. Ap6s a remogao de alguns itens, de acordo com os
critérios antes apontados, os indices de ajustamento benefi-
ciaram de claras melhorias, mas o Alpha de Cronbach referen-
te ao motivo de poder cifrou-se em apenas 0.55.

A Tabela 2 expbe as médias comparativas dos estudan-
tes de Administracdo versus as de outros cursos. Ndo se
detectam quaisquer diferencas estatisticamente significativas.

Analise, discussao e conclusées

Os resultados acabados de expor concitam uma nota de
pessimismo psicométrico que as pesquisas anteriores reali-

zadas em Portugal ndo fariam supor. Na verdade, o modelo
contendo os 18 itens revela indices de ajustamento bastante
insatisfatorios. Alguns Lambdas sdo igualmente inferiores a
0.50. E o Alpha de Cronbach correspondente ao motivo de
poder ¢ inferior ao patamar desejavel. Quando se procede a
remogdo de itens, os indices de ajustamento denotam
melhorias assinalaveis e a globalidade dos Lambdas aproxi-
ma-se ou ultrapassa o patamar de 0.50. Sucede, porém, que o
Alpha de Cronbach relativo ao motivo de poder sofre uma
baixa significativa.

Ademais, o perfil motivacional dos estudantes de Admi-
nistragdo quase ndo se distingue do perfil dos alunos de
outros cursos. Esta evidéncia ndo corrobora o0 que seria teo-
ricamente esperado. Na verdade, tendendo os individuos a
escolher actividades profissionais que lhes permitam aceder
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Tabela 2.
Cotagdes dos individuos de dois tipos de cursos
Cursos
Administracdo Outros

Sucesso 6.0 6.0
Afiliacao 6.0 6.1
Poder 3.8 3.7
n 93 67

ao incentivo inerente aos motivos que 0s caracterizam, era
expectavel que os estudantes mais motivados para o poder
optassem por cursos de Administracdo — mais propicios ao
exercicio de influéncia e a produgdo de impacto (McClelland,
1987; Rego, 1995; Rego & Carvalho, 2001).

O exposto revela que o instrumento de medida expressa
caracteristicas psicométricas bastante mais pobres do que
aquelas que Rego detectou em amostras portuguesas. Algu-
mas reflexdes podem ser gizadas:

a) E possivel que tal se deva as especificidades culturais
do Brasil. Nesse quadro de raciocinio, pode-se presumir que
os indicadores apropriados para medir os motivos sejam dis-
tintos daqueles que s@o mais pertinentes em Portugal. O caso
ndo é inédito - como, ilustrativamente, bem sugeriu Greenberg
(1993) a proposito das percepgOes de justica organizacional.

b) E também plausivel que, sendo os mesmos indicado-
res porventura apropriados as duas culturas, a sua redacgao
carega de cuidados especiais. Ndo obstante os dois paises
partilharem a mesma lingua, sdo inimeras as diferencas idio-
maéticas entre eles - podendo interferir no significado imputa-
do as mesmas expressdes. A assercdo pode parecer abusiva
ao “leigo” - mas ndo pode ser descurada quando se trata de
medir propensdes de personalidade, para o que sdo necessa-
rios cuidados redobrados na redaccdo dos descritores.

¢) A pesquisa foi realizada com o recurso a uma amostra
constituida apenas por estudantes do ensino superior. Po-
der-se-ia, porventura, obter elementos empiricos distintos se
se tivesse recorrido a uma amostra mais convencional. Im-
porta, todavia, registar que diversos trabalhos de Rego (e.g.,
1993, 19984, 2000; Rego & Carvalho, 2001) incidiram também
sobre amostras de estudantes - e ndo foi por tal que as propri-
edades psicométricas do instrumento diferiram das reflectidas
por amostras de gestores e de membros organizacionais “con-
vencionais”.

N&o obstante o que acaba de ser enunciado, parece ne-
cessario extravasar para outros tipos de amostras e para ou-
tras areas geogréaficas do Brasil. Ademais, a amostra pode ser
considerada de dimensdo modesta, pelo que estudos poste-
riores deverdo suprir esta deficiéncia. Sugere-se, também,
que novas investigagdes substituam alguns dos descritores
de validade sofrivel por outros de maior valia - eventualmen-
te alguns dos que Rego (2000) usou e que vieram a ser remo-
vidos em consequéncia das factorializagdes a que foram sub-
metidos (ver Apéndice).

Em suma: esta primeira tentativa de extravasar o instru-
mento sob analise para a realidade brasileira produziu dados

concitadores de algum pessimismo psicométrico. E provével
que tal se deva as peculiaridades (designadamente amostrais)
da pesquisa, mas também as especificidades do préprio ins-
trumento de medida. De qualquer modo, aos investigadores
potencialmente interessados ficou exposto o material empirico
de que se disple — oxala possam prosseguir as pesquisas e
alcancar indices de validade psicométrica mais satisfatorios.
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Apéndice

Itens emergentes da analise factorial dos componentes principais executada por Rego
(2000).

- Sinto-me satisfeito quando tenho relacdes amistosas com a maior parte das outras
pessoas. (Af)

+ Quando chego a algum lugar, fico satisfeito se as pessoas me prestam atencao. (Po)
+ Se me derem a escolher, gosto de optar por tarefas de cujos resultados eu possa ser
responsabilizado. (Su)

- No trabalho, gosto de ter amigos com quem possa partilhar as minhas alegrias e
tristezas. (Af)

+ Tenho um desejo secreto de chamar a aten¢ao das pessoas. (Po)

« Sinto-me atraido por tarefas novas. (Su)

- Procuro saber se os meus pontos de vista prejudicam o bemrestar das outras pessoas.
(Af)

- Sinto prazer quando consigo convencer os meus adversarios a aceitarem as minhas
posicdes. (Po)

- Se sinto dificuldades numa tarefa que me foi atribuida, procuro a ajuda dos
especialistas no assunto. (Su)

* Gosto de ser solidario com as outras pessoas, mesmo que nao sejam das minhas
relagoes. (Af)

- Insisto numa determinada opinido apenas para “ndo dar o brago a torcer”. (Po)

« Gosto de aperfeicoar constantemente as minhas competéncias pessoais. (Su)

- Sinto satisfacdo quando vejo que uma pessoa que me pediuajuda fica feliz com o
meu apoio. (Af)

+ Tenho discussdes com os outros porque costumo insistir naquilo que penso que deve
ser feito. (Po)

- Esforco-me por melhorar os meus resultados anteriores. (Su)

- Gosto de fazer amizades que se mantenham para além ds relacdes de trabalho. (Af)
« Procuro relacionar-me com pessoas influentes. (Po)

« Se tivesse que despedir uma pessoa, procuraria sobretudo compreender os seus
sentimentos e apoi&la no que me fosse possivel. (Af)

. Procuro evitar que me atribuam maiores responsabilidades. (Su)

- No trabalho, gosto de ser uma pessoa amavel. (Af)

- Se puder chamar pessoas para o trabalho da minha equipa, procuro as que me
permitam exercer mais influéncia. (Po)

- Sinto-me satisfeito por trabalhar com pessoas que gostam de mim. (Af)

+ Quando as dificuldades sdo grandes, tenho tendéncia para desistir de procurar o que
pretendia. (Su)

« No trabalho, presto muita atenc¢do aos sentimentos dos outros. (Af)

+ Gosto de saber se o meu trabalho foi ou ndo bem realizado, de modo a fazer melhor
no futuro*. (Su)

* Fico preocupado quando sinto que, de alguma forma, contribui para o malestar nas
relacdes de trabalho. (Af)

+ No trabalho, procuro fazer cada vez melhor*. (Su)

+ Quando participo de algum canvivio, aproveito para influenciar os outros e obter o
seu apoio para aquilo que quero fazer. (Po)

+ Tento fazer o meu trabalho de modo inovador (*). (Su)

(*) Acrescentados com o fito de melhorar a consisténcia interna das escalas atinentes ao motivo de sucesso.
Nota: Su: sucesso; Af: afiliacdo; Po: poder.





