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			Sempre he volgut escriure llibres que fossin alhora teoria i exemple d’aquesta mateixa teoria. Un llibre sobre l’enginy hauria de ser enginyós, un llibre sobre poesia hauria de ser poètic, i un llibre sobre motivació?

			 

			NOTA: Sort que mai se m’ha acudit escriure un llibre sobre assassinats en sèrie.

			 

			JOSÉ ANTONIO MARINA

		

	


	
		
			INTRODUCCIÓ

			 

			 

			 

			 

			Aquest llibre està escrit per a pares i per a docents, i potser no hauria de posar-se a l’abast dels que per abreujar anomenaré alumfills, abreviació, no sé si gaire bensonant, de fills i alumnes. Davant seu hem de mantenir una actitud de suficiència i perfecció que resulta força carregosa. Amb relació al tema d’aquest volum, cada vegada que els parlem del seu comportament sembla que nosaltres estiguem perpètuament motivats, joiosament motivats, pel que hem de fer: les nostres tasques de pares, les nostres obligacions laborals, ciutadanes, familiars, fiscals. Ens veiem obligats a fingir certeses i virtuts que no tenim, cosa que ens obliga a portar una doble vida difícil, que es fa encara més difícil quan els nostres alumfills arriben a l’adolescència crítica i ens miren amb lupa, fent servir la nostra pròpia lupa. És per això que us recomano que mantingueu aquest llibre en lloc segur, perquè pretenc que sigui un espai protegit i íntim on puguem treure’ns la careta educativa, mostrar-nos tal com som, i reconèixer que la paradoxa de l’educació és que HEM d’intentar que els nostres alumfills siguin millors que nosaltres, contravenint tota lògica que diu que l’efecte no pot ser millor que la causa.

			Aquesta necessitat de parlar de les coses entre nosaltres es veu sobretot quan estudiem la motivació. També ens sentim molts cops avorrits, cansats, desesperançats, angoixats, i tots desitjaríem poder cridar demanant ajut: «Si us plau, que algú em motivi!». Hi esteu d’acord? Oi que sí? Llavors puc continuar.

			 

			 

			Motivació és un terme acadèmic per parlar dels desitjos que ens llancen a l’acció, dels antecedents dels nostres actes, de l’energia que ens mou. Aquest tema desperta un interès universal. Els pares volen motivar els fills, els docents els alumnes, els caps els subordinats, les empreses els clients, els polítics els votants, els venedors els compradors, els sacerdots els fidels, els amants els estimats o estimades. I també volem motivar-nos nosaltres mateixos, sempre que hem de fer alguna cosa però no en tenim ganes. Cada vegada que fem un projecte, llancem un objectiu cap endavant, mirant de seduir-nos des de ben lluny. Estar motivat s’ha publicitat com l’estat ideal en el qual el subjecte se sent pletòric d’energia, unificat per l’interès per una tasca, alliberat de mandres i d’incerteses. Sempre que fem servir l’expressió és que no està motivat ho diem movent el cap, unes vegades amb llàstima i d’altres amb un retret. No hi ha dubte: qui tingui la clau de la motivació, pel que sembla, tindrà la clau del comportament humà. És per això que és un domini cobejat universalment, i centenars d’interessats tafanegen per descobrir els seus secrets i centenars d’experts i d’aficionats intentaran jugar amb les nostres motivacions. Sense adonar-nos-en, estem sotmesos a moltes suggestions planificades curosament i a d’altres d’elementals, però en les quals acabem caient com babaus. Hi ha especialistes a saber com establir els preus dels restaurants perquè el client gasti més o a com col·locar els productes a les prestatgeries del supermercat o a com fer que no us separeu de la pantalla de la televisió o a facilitar l’addicció a tota mena d’activitats.

			L’estudi de la motivació té, a més a més, un atractiu explicable perquè tracta de l’aspecte més enigmàtic de nosaltres mateixos. Spinoza va escriure: «L’essència de l’home és el desig». Aristòtil ja havia dit que «l’home és intel·ligència desitjant i desig intel·ligent». I sant Agustí la va encertar amb una frase contundent: «Cadascú és allò que estima» (Serm. 121,1). És lògic que alguns psicòlegs famosos considerin que la personalitat no és més que el conjunt de desitjos o motivacions d’una persona concreta. El nostre veritable repte. Els impulsos operen dintre nostre, no els triem i de vegades poden semblar-nos absurds. Com deia Julia Roberts a Pretty Woman: «No entenc l’interès dels homes per les mamelles». Plutarc explica que un dia Pirros feia projectes de conquesta: «Primer, sotmetrem Grècia», deia. «I després?», li va preguntar Cinees. «Guanyarem l’Àfrica». «I després de l’Àfrica?». «Passarem a l’Àsia, conquerirem l’Àsia Menor, l’Aràbia». «I després?». «Anirem fins a les Índies». «I després de les Índies?». «Ah! —diu Pirros—, descansaré». «Per què no descanses millor ara?», li va demanar Cinees amb força lògica. Qui no s’ha demanat estranyat més d’un cop repassant el seu passat, com vaig poder fer allò? Aquest matí he llegit a El País el següent titular: «Un lladre sense cap motiu aparent». Un estudiant de disset anys molt aplicat, de bona família, entra de matinada a casa d’un matrimoni sexagenari. El marit oposa resistència a l’intrús, es defensa amb un ganivet de cuina i el mata. A la zona s’han donat casos d’assalts nocturns perpetrats per joves que volen demostrar atreviment. Va ser aquest el cas? Va intentar robar? Va voler experimentar emocions fortes? Era conscient del perquè del que estava fent?

			No sóc amo de les meves ganes i, per tant, aquell que determina les meves ganes em determina a mi. La motivació és la presa cobejada dels que volen manipular. I també dels que volen educar. Les mateixes eines mentals valen per a la prosperitat i per a l’adversitat. Hi ha una motivació per a la dependència i una motivació per a la llibertat. El rentat de cervell, la propaganda, els adoctrinaments, les persuasions ocultes o explícites, les campanyes polítiques, les prediccions religioses i l’educació pertanyen a un mateix tipus d’esdeveniments mentals. Únicament es distingeixen per la seva finalitat. Uns pretenen augmentar la llibertat, el pensament crític, l’automotivació, la personalitat autònoma, i els altres, tot el contrari. 

			Què us ofereixo en aquest llibre? No pretenc que us convertiu en teòrics de la motivació, sinó en pràctics de la motivació, en persones capaces de detectar les manipulacions emocionals, i també expertes a animar els altres i a animar-vos a vosaltres mateixes. No tinc cap dubte que és la nostra competència més desitjable.

			Apa, doncs, som-hi... si he aconseguit motivar-vos amb aquest pròleg.

		

	


	
		
			
CAPÍTOL U


			 

			ELS MECANISMES DE LA MOTIVACIÓ

			 

			 

			—————— I ——————

			 

			L’altre dia vaig trucar a un llauner perquè m’arreglés una aixeta. Em va fer un nyap, i a sobre car. Quan vaig anar a reclamar-l’hi, em va respondre: «Senyora, jo és que aquesta tarda no estava motivat per arreglar-li l’aixeta». És això prou justificació pel que va fer?

			 

			Pregunta adreçada al consultori d’aquest llibre

			 

			 

			1. De què parlem?

			 

			Som un misteri per a nosaltres mateixos. És difícil saber per què fem el que fem, com sorgeix en nosaltres la motivació per fer alguna cosa. L’ànim per emprendre una acció o per mantenir-la. A la carta número 58, Spinoza va escriure: «Som conscients dels nostres desitjos i ignorants de les causes que els determinen». El 1915, Freud escriu al doctor Putnam:

			 

			Quan em demano per què m’he esforçat sempre a ser honrat, condescendent i fins i tot bondadós amb els altres i per què no vaig desistir-hi en adonar-me que això només em portava prejudicis i contradiccions, perquè els altres són brutals i impredictibles, no trobo cap resposta. 

			 

			Llegeixo en un llibre nou titulat Cómo decidimos: «Tot i que les decisions ens defineixen, sovint som del tot inconscients del que passa dintre el nostre cap mentre dura el procés en el qual les prenem». És per tot això que he començat el capítol dient que som un misteri per a nosaltres mateixos. Sembla que li haurem de donar la raó al poeta Rainer Maria Rilke quan va escriure: «Del més profund sorgeixen velles demandes / davant la foscor fracassa el jo».

			Com a pares i docents, no només ens cal motivar-nos a nosaltres mateixos, sinó que volem animar els nostres fills o alumnes a fer alguna cosa. Ensenyar algú ens exigeix coneixe’ns millor, desenvolupar competències profundes, mirar el nostre entorn amb altres ulls, despertar la curiositat adormida. Educar és una activitat peculiar que ens obliga a créixer al mateix temps que els nostres educands. Penseu, doncs, en l’educació com en la font de l’eterna joventut. S’hauria de vendre a les farmàcies.

			Cal que ens fem una pregunta a l’inici de la nostra investigació. Què ens incita a executar una acció? Analitzem un cas senzill. M’aturo davant d’un aparador i, entre tots els objectes exposats, un em crida l’atenció i em desperta el desig de posseir-lo. Té una forma, un contingut, una utilitat, un encant, que el fan VALUÓS PER A MI. Miro el preu i veig que està dins de les meves possibilitats, però no de manera immediata. Vull comprar-lo. L’objecte —un llibre, un cotxe, un vestit, un perfum, un ordinador— té una doble existència: existeix fora de mi, a l’aparador, però dintre meu s’ha convertit en una meta, un objectiu vital. Decideixo estalviar per aconseguir-lo. Estalviar és una tasca feixuga, perquè m’obliga a prescindir d’algunes comoditats, i malgrat això persisteixo en la meva decisió. Per animar-me, m’esforço a tenir present l’objecte dels meus desitjos: vaig a mirar l’aparador o penso en la satisfacció que sentiré quan l’utilitzi. Per fi aconsegueixo prou diners i entro content a la botiga a recollir el meu premi.

			Aquest és l’esquema elemental d’una acció. Una cosa es converteix en un objecte valuós PER A MI i desperta les meves ganes d’actuar. Aquest és el primer fet que cal que comprenguem. Les coses que tenim al voltant, que veiem, escoltem, amb les quals ensopeguem, són interpretades per cadascú de nosaltres de manera diferent quan les coneixem. Les avaluem des dels nostres sistemes de preferències. Percebem el seu atractiu o la seva repulsió. Penseu en els pírcings del vostre adolescent o en els pantalons caiguts que ensenyen la roba interior o en les rastes. El que a ells els encanta potser a vosaltres no us encanta tant. Aquesta avaluació afectiva, que ens sembla immediata —ens agrada o no ens agrada, ens diverteix o ens avorreix, ens resulta simpàtic o antipàtic—, és el resultat d’una elaboració complexa de la nostra intel·ligència generadora. És possible que us resulti estranya l’expressió si no heu llegit els altres llibres d’aquesta col·lecció. Com que al meu parer és una idea imprescindible per entendre què passa dintre nostre, us ho explicaré de manera breu. En la nostra intel·ligència es poden distingir dos nivells funcionals. Hi ha una intel·ligència que produeix ocurrències, idees, sentiments, sense que sapiguem com ho fa —la intel·ligència generadora— i hi ha una intel·ligència que sotmet a inspecció aquestes ocurrències i els permet passar o no a l’acció —la intel·ligència executiva—. La intel·ligència generadora interpreta allò que percep segons uns patrons comuns a tots els éssers humans —les seves necessitats bàsiques— i segons també les seves peculiaritats biogràfiques —personalitat, hàbits, records—. Com a resultat del seu treball ocult, emergeixen a la nostra consciència idees, estats d’ànim, desitjos, records. Tots hem tingut l’experiència de preocupacions que ens envaeixen, que voldríem oblidar i no podem. La xocolata de la qual volem prescindir entra en la nostra consciència com la nostra única felicitat possible. Tenim les nostres pròpies pors i els nostres propis somiejos —somnis desperts— tan privats que no acostumem a explicar-los a ningú. Aquests fenòmens depenen del funcionament de la intel·ligència generadora, que és parcialment aliena a la nostra voluntat.

			El fet que una cosa m’agradi no significa que la convertiré en l’objectiu de la meva acció. Hi ha molts desitjos que queden com simples somiejos, com els somnis infantils de ser Superman o bomber. És sorprenent i trist comprovar quantes persones se senten frustrades en la seva maduresa per no haver satisfet desitjos que només van ser somiejos infantils, que mai es van intentar posar en pràctica. El psiquiatre Carlos Castilla del Pino em va explicar la història d’un notari molt respectat el somieig del qual era ser torero, i caminava pel carrer imaginant que estava fent l’entrada en comitiva. Per què no va ser torero? Perquè era massa difícil, massa perillós, o perquè mai va sentir un desig autèntic.

			Quan eduquem, pretenem que el nen o l’adolescent adquireixi una bona intel·ligència generadora i una bona intel·ligència executiva. La primera li proporcionarà bones idees, bons sentiments i bons desitjos. El gran Plató deia que la finalitat de l’educació és «ensenyar a desitjar el que és desitjable». Tant de bo aprenguem a fer-ho. Però sigui com sigui, la intel·ligència executiva li permetrà avaluar les propostes, prendre decisions i mantenir l’acció. Aquesta és la nova frontera educativa que té com a objectiu la formació d’una personalitat poderosa i harmònica: ajudar a construir la intel·ligència generadora i la intel·ligència executiva del nen.

			Tornem a l’exemple de l’aparador. Podem veure la decisió de compra des del punt de vista complementari, des del venedor. Sóc fabricant d’aquest objecte i vull que el compris. Intento que resulti atractiu PER A TU, que el vegis com un PREMI, que hi trobis algun incentiu per comprar-lo. Acompanyo l’objecte amb una imatge atraient (X també el fa servir i te’l recomana), amb un eslògan (estaràs guapíssima), amb una informació (aquest llibre ha batut tots els rècords de vendes), amb una associació càlida (com fet a casa), amb una experiència apassionant (vine al país de Marlboro, viu el vertigen de la velocitat), et proporciono un argument d’autoritat (milers de metges diuen), faig servir un llenguatge pretesament científic (conté aminoàcids!), t’animo a provar l’objecte (si no t’agrada, torna’l). I, per facilitar-te la decisió, t’ofereixo un descompte, un pagament fraccionat, un crèdit (gaudeix-lo ara i paga’l després). Et tranquil·litzo davant la presa de decisions (si no t’agrada, torna’l). Fins i tot t’injecto una mica d’angoixa per animar-te a decidir (són els últims que queden, les rebaixes acaben dissabte). A tu, com a comprador, t’interessa fer una compra racional. A mi, com a fabricant o comerciant, m’interessa que facis una compra compulsiva. I encara més. No m’interessa que facis només una compra, vull que et converteixis en client, que adquireixis l’HÀBIT de comprar en aquesta botiga o de comprar aquesta marca. Faré els possibles per fidelitzar-te a una marca. Les tres motivacions són essencials en l’educació. Volem que els nostres alumfills decideixin estudiar, ens cal que mantinguin l’esforç i aspirem a fer que adquireixin l’hàbit de l’estudi.

			Molta gent, per moltes raons, s’entesta a motivar altres persones a fer coses: estudiar, comprar, votar, anar a missa, tenir relacions sexuals, treballar, etc. Contínuament ens rodegen missatges motivadors. Els anuncis, els senyals de circulació, els aparadors, el captaire que ens demana ajut, el plor d’un nen, la bellesa d’una noia o d’un noi, una botiga de begudes, les torres d’una església, els programes de tele. Podríem dir, sense exagerar, que la motivació penetra tota la nostra vida i, per això, és el gran negoci vital i econòmic. Maneja desitjos, juga amb expectatives, gestiona premis i càstigs, promet satisfaccions o penes de l’infern, sedueix, indueix, produeix, condueix, abdueix. Fixeu-vos en l’eix comú a totes aquestes paraules. Implica una influència, una imposició. Sotmesos a tants eixos sovint oblidem que som —o podem ser— els nostres propis eixos. Estem tan acostumats a pensar a influir sobre els altres que se’ns oblida que també podem influir sobre nosaltres mateixos. Que, a més de motivar, ens podem motivar.

			 

			[image: 023.jpeg]

			 

			 

			2. L’educació dels desitjos

			 

			Els desitjos m’impulsen a actuar per aconseguir el que desitjo. Desig és la consciència d’una necessitat / falta /carència o l’anticipació d’un premi. Sento desig quan necessito imperiosament alguna cosa, o quan la trobo a faltar o sento un dèficit. I també quan anticipo un premi possible. Actuem per la privació o l’anticipació d’un bé. Però l’acció està dirigida per l’objectiu, la meta, o millor dit, el que hi té d’al·licient, d’incentiu per a qui el desitja. En una paraula, el que ens atreu és el VALOR que una cosa té per a nosaltres. Un conte vell que he trobat a les escombraries té valor per a mi perquè és la mateixa edició que vaig llegir de petit. Una mare estima el seu fill no perquè sigui el més guapo ni el més llest, sinó perquè és el seu. Valor és aquella qualitat —física, estètica, econòmica, moral— que fa una cosa valuosa, és a dir, apreciable, desitjable, apetible per a una persona. 

			Una característica peculiar del desig és que desencadena conductes de RECERCA. Els neuròlegs localitzen aquesta funció en l’àrea tegmental ventral, des d’on els seus axons viatgen fins al nucli accumbens, i ens diuen que el neurotransmissor que comanda aquest sistema és la dopamina. I també que estan relacionats amb uns detectors de necessitats a l’hipotàlem.

			 

			 

			3. Desig és el mateix que motivació?

			 

			La motivació inclou el desig... i altres coses més. D’entrada, l’objectiu que el desperta i dirigeix. Una cosa és tenir set, una altra tenir set de cervesa, i una altra tenir-ne d’un tipus determinat de cervesa, servida a una temperatura concreta, a una terrassa i amb una companyia agradable. El concepte motivació és un dels més confusos de la psicologia, perquè inclou moltes coses. És tan confús que, malgrat el seu freqüent ús popular, va estar a punt de ser eliminat de la psicologia als anys seixanta. És una mena de còctel psicològic —els ingredients del qual poden resultar difícils de detectar—, el resultat d’una complexa síntesi de la intel·ligència generadora, que vivim com una força interior orientada cap a objectius fornits de valor. Té, doncs, dues manifestacions: l’energia i l’orientació. Els experts parlen de força de la tendència, i s’han escalfat el cap per intentar mesurar-la.

			Quan la força de la motivació és baixa, ens trobem desanimats, apàtics, desmotivats, deprimits, incapaços de cap esforç. Efectivament, la depressió és un enfonsament de la capacitat de desitjar. El consum de productes psicoactius mira d’eliminar aquesta desagradable sensació. M’interessa molt saber si el sentiment de vitalitat, d’ànim, es pot fomentar; si una actitud activa o proactiva pot educar-se, perquè és un element important de la motivació. Hi ha persones apàtiques, passives, desanimades, anorèxiques (paraula que etimològicament significa manca de desig). Les persones adultes coneixem bé aquest estat. Per exemple, la desgana de viure omple les consultes dels psicòlegs, i la manca de desig sexual, les dels sexòlegs. Per no complicar l’exposició, mencionaré aquest tema a la web del capítol.

			Com a educadors, ens interessa saber si podem augmentar el desig per alguna cosa, o despertar-lo si no existeix. Posem per cas, per exemple, llegir, estudiar o fer exercici. Tots sabem que el desig es pot intensificar

			 

			1.   Augmentant la necessitat.

			2.   Fent més atractiu l’objectiu, el seu valor, l’incentiu.

			 

			Per exemple, puc intensificar la gana —que és un desig— retardant el dinar, puc augmentar la set amb aliments salats, o puc augmentar la necessitat d’orinar amb un diürètic. Totes les cultures han buscat afrodisíacs per estimular el desig sexual. «La privació és causa d’apetència», deien els clàssics. Mostrar-se esquiva era una de les arts de seducció més eficaces. Si una cosa es posa de moda s’intensificarà el desig de tenir-la. Es poden despertar desitjos manipulant emocions. Proust explica a La fugitiva que quan el protagonista arriba una tarda a casa, el criat li diu que la seva amant ha marxat. Durant centenars de pàgines ens ha estat dient que desitjava que marxés, que estava avorrit d’ella, però en el moment de saber que el que desitjava tant per fi ha tingut lloc, s’adona que estava equivocat i que la necessita. La pèrdua va despertar l’apetència. Es pot estimular l’odi i el desig de venjança, la compassió i el desig d’ajuda, la por i l’acceptació d’una tirania.

			Tot i que es pot actuar sobre el desig directament, la manera més fàcil d’intensificar-lo és presentar l’objecte de manera atraient, excitant. El consum de material pornogràfic té aquesta finalitat: augmentar el desig. I totes les tècniques de màrqueting actuen de la mateixa manera. A la novel·la Au bonheur des dames, Émile Zola titllava de pornogràfica l’aparició dels aparadors a les noves botigues de París. Li semblaven una incitació obscena al desig. Però no oblidem que el desig i l’objecte de desig (incentiu o valor) mantenen una relació circular. El desig fa abellidor l’incentiu, i l’incentiu activa el desig.

			 

			 

			4. Un tercer element

			 

			Ja he presentat els dos protagonistes de la motivació: el desig i l’atractiu o valor d’un objecte o d’una activitat. Sembla que de la conjunció del desig i de l’atractiu de l’objecte sorgeix ja la força de la motivació. Però ens cal identificar un tercer element que hi influeix. Un tercer ingredient. Em refereixo als factors que afavoreixen o dificulten la nostra inclinació a fer alguna cosa. Posen de manifest que entre el desig i l’objectiu hi ha una TASCA, una feina a fer, un trajecte a recórrer. En el cas de l’aparador, aquesta funció la va exercir el fet de saber que l’objecte estava dintre de les meves possibilitats de compra, que em donessin facilitats de pagament, etc. En altres casos és la força de l’hàbit, que facilita la realització, o la seguretat en la meva competència per aconseguir un objectiu. De vegades funciona també una motivació social, els ciclistes corren més quan van acompanyats, els treballs cooperatius a l’aula poden ajudar el nen a treballar. Faciliten la seva tasca i l’animen a emprendre-la.

			Posaré un exemple d’aquests tres factors. El desig d’aprendre d’un nen (força de motivació) es veurà afavorit

			 

			1.   Si la meta és interessant, és a dir, si enllaça amb algun dels seus interessos (desig).

			2.   Si, a més, està presentada atractivament (valor, incentiu).

			3.   Si la tasca és fàcil, si se sent capaç d’assolir-la i si li indiquem les estratègies necessàries perquè pugui fer-ho (circumstàncies facilitadores).

			 

			Ja tenim, doncs, els tres ingredients de la força de motivació. Formen l’equació principal d’aquest llibre, i cal que els guardeu en la memòria.

			 

			Motivació = desig + valor de l’objectiu

			+ facilitadors de la tasca.

			 

			No oblideu aquesta fórmula, perquè quan vulgueu motivar o motivar-vos, us caldrà actuar sobre algun d’aquests tres factors. Augmentarem el desig, augmentarem el valor de l’objectiu, o augmentarem les circumstàncies facilitadores (o remourem els obstacles).

			Hi ha persones capaces de motivar-nos, és a dir, de despertar l’entusiasme, de fer brollar energies que semblaven inexistents. El profeta Isaïes, un poeta meravellós, deia: «El Senyor Déu m’ha donat un parlar que convenç perquè, amb la paraula, sàpiga sostenir els cansats». Bergson parlava de les personalitats capaces de mostrar-nos possibilitats noves, de suscitar emocions noves. Acostumen a anomenar líder no el que mana o aconsegueix que els altres facin alguna cosa. Es pot ser un dictador sense ser un líder. El que caracteritza el líder és la seva capacitat de mobilitzar. Desperta l’ànim, l’optimisme, sembla ampliar les capacitats d’actuar. Quin és el seu secret? Goleman defineix el lideratge com un exemple d’intel·ligència emocional: «La tasca fonamental del líder és despertar sentiments positius en els seus seguidors. És a dir, produir el clima emocional positiu indispensable per mobilitzar el millor de l’ésser humà. La tasca fonamental del lideratge és emocional».

			En els darrers anys s’ha posat de moda transferir el concepte de lideratge a un mateix: «Jo vull liderar la meva pròpia vida». És una manera moderna d’expressar un desig utòpic: voldria ser capaç de mobilitzar les meves energies i dirigir-les cap a un objectiu, voldria ser immune al decaïment, a l’avorriment, a la depressió, al desànim. L’èxit de psicòlegs, psicoterapeutes, directors espirituals, entrenadors personals, orientadors, revela aquesta necessitat de ser motivat. Tal com ensenyaven els psicòlegs humanistes —Rogers, Maslow, Rollo May, etc.— l’important era que aquests professionals tinguessin com a objectiu que els pacients arribessin a prescindir-ne, sense provocar-los una dependència pitjor que la que volien evitar. 

			 

			 

			5. Dos tipus de motivació

			 

			Les complexitats de l’acció no acaben aquí. Vull aprimar-me, o deixar de fumar, o fer exercici, o ser endreçat, o començar a escriure un llibre. Estic motivat per fer-ho, és a dir, em sento amb energia, ànim i convicció. Anomenaré motivació d’inici aquesta tendència. He pres una decisió. Però aquest impuls no és suficient, com tots sabem per trista experiència, per seguir fins a la meta. Els bons propòsits s’enfronten amb les dificultats de la tasca. «L’esperit és prest, però la carn és dèbil», deien els antics moralistes. Mantenir l’activitat, esforçar-se, ajornar la recompensa necessita un altre tipus d’ànim, un plus d’energia, en una paraula, de motivació. És el que anomenarem motivació per la tasca. Suposa, de fet, una activació contínua de la decisió inicial.

			He estudiat aquest tema amb persones drogoaddictes. Tots els experts saben que els tractaments de desintoxicació i rehabilitació han de ser acceptats pel subjecte. Però els drogoaddictes rebutgen sotmetre-s’hi amb freqüència. No volen deixar la droga, o pensen que controlen i que ho faran quan vulguin. Així doncs, la primera tasca d’un terapeuta és anar persuadint el malalt perquè accepti deixar la droga i posar-se en tractament. La seva acció és explícitament motivacional, ha d’actuar sobre els tres factors assenyalats: augmentar el desig d’alliberar-se de la droga, augmentar l’atractiu de fer-ho, proposar factors facilitadors que l’animin. Aquest és un cas de motivació d’inici. Però a partir d’aquí el problema és diferent. Ha de seguir els programes de desintoxicació, i això exigeix un esforç continu que no troba energia en la motivació d’inici sinó que ha de ser prolongada per una tenacitat realitzadora, per una motivació per la tasca, per l’adquisició de nous hàbits de vida.

			Sense arribar a aquests extrems dramàtics, casos semblants es donen contínuament en el món educatiu. El seu fill@ ha acceptat finalment assistir a classes de música. No de piano o de violí, com vosaltres volíeu, sinó de saxofon. Primer pas resolt. Ara comença el problema d’anar a classes i fer els exercicis. És a dir, s’enfronta a una motivació per la tasca. Un altre exemple. No tinc cap dubte que vosaltres —pares i docents— desitgeu educar els vostres fills o alumnes. No us cal, per tant, treballar la motivació inicial. Ja la teniu. Però tampoc tinc cap dubte que us caldrà mantenir en bona forma la motivació per la tasca, perquè educar és laboriós, de vegades ingrat, i tots hem pensat alguna vegada, como el Juan de Mairena d’Antonio Machado: «Herodes, quin gran pedagog».

			On el vell Plató deia «educar és ensenyar a desitjar el que és desitjable», ara hauríem de dir «educar és fomentar la motivació adequada». Estem, doncs, en el nucli més pur i dur de la tasca educadora. I, si m’insistiu, de la tasca de viure. 

			 

			 

			6. Un exemple per analitzar

			 

			Us explicaré una història d’automotivació. La història d’un adolescent. Es diu Bill Gates. Un nen molt intel·ligent que s’avorria a classe. Per cert, Simonson, en un estudi molt incòmode per als docents, ha descobert que més del 60% de les persones genials odiaven l’escola. Cosa que ens ha de fer reflexionar. Quan anava a començar el setè curs, els seus pares el van enviar a Lakeside, una escola privada. A meitat del segon any, la institució va crear un club informàtic, dotat d’un ordinador molt avançat per aquell moment, 1968. A partir d’aquell any, Gates va viure pràcticament a la sala de l’ordinador. Ell i altres amics van començar a ensenyar-se a si mateixos com fer servir aquell estrany dispositiu nou. Què els movia? La novetat de l’aparell va ser un factor decisiu. Va despertar alguns dels desitjos fonamentals de Bill: possiblement l’afany d’experimentar, d’adquirir una habilitat, de descobrir les possibilitats d’aquell aparell. Hi havia, sens dubte, una barreja de motius que feien que programar fos per a ell una activitat apassionant. «Vivia en estat de flux».

			Una empresa els va demanar que provessin els programes de la companyia els caps de setmana i a canvi els oferia temps gratuït de programació. Una altra empresa els va cedir hores d’ordinador a canvi de fer un programa per automatitzar les nòmines. En un període de set mesos, el 1971, quan Gates tenia setze anys, ell i els seus amics van sumar mil cinc-centes setanta-cinc hores de programació, que en aquells temps era una barbaritat. «Era la meva obsessió —explica Gates quan parla dels seus primers anys d’institut—. Hi anava a les nits. Programa durant el cap de setmana. No hi havia setmana que no féssim vint o trenta hores» (Stephen Manes i Paul Andrews, Gates: How Microsoft’s Mogul Reinvented an Industry and Made Himself the Richest Man in America, Touchstone, Nova York, 1994).

			 

			RECORDATORI:

			 

			1.   No oblideu la fórmula màgica:

			 Força de motivació = desitjos + incentius + facilitadors de la tasca.

			2.   El primer pas de l’educació és fomentar en l’aprenent la motivació adequada.

			 Per fer-ho, cal actuar sobre tots o algun dels elements de l’equació: desitjos, incentius, facilitadors.

			3.   Exemples de desitjos: gana, set, libido, comoditat, ser estimat, admirat o reconegut, sentir-se capaç, etc.

			 Exemples d’incentius: menjar, beguda, sexe, diners, vacances, fama, càrrecs importants, etc. 

			 Exemples de facilitadors: probabilitat d’assolir la meta, sentiment de capacitat, habilitats, coneixement de les estratègies, ajuda, etc.

			 

			Continuarà...

			 

			 

			—————— II ——————

			 

			A LA CAFETERIA DEL CAMPUS

			 

			Parlarem amb un carrer. Madison Avenue, de Nova York. Ja comprendreu que és una expressió metafòrica. Aquest carrer és el símbol d’una professió: la publicitat. I, com ja he dit, els publicitaris són experts pràctics en motivació. El seu model AIDA pot ser acceptat per qualsevol psicòleg especialitzat en aquests temes:

			 

			Atreure, Interessar, Despertar el desig, 

			Activar el comportament.

			 

			Rosser Reeves, David Ogilvy, Leo Burnett i Alexander Kroll van ser els inventors d’aquesta ciència de la persuasió, que és la teoria de la publicitat. ¿I si demanés als publicitaris que em dissenyessin una campanya de màrqueting per convèncer els meus alumnes que estudiïn, o llegeixin, o facin més esport, o no prenguin drogues? Com que els nostres alumfills tenen una mentalitat de consumidors, tal vegada els seria útil enfocar la qüestió d’aquesta manera.

			Les conductes de compra són un clar exemple de motivació. Per això porto a aquest capítol Àlex Rovira, autor, juntament amb Bernard Dubois, del llibre Comportamiento del consumidor (Prentice Hall):

			 

			JAM. L’acte de comprar, senzill com és, pot considerar-se un exemple de motivació. A més, té l’avantatge que en ser enormement productiu ha provocat molts estudis pràctics.

			 

			ÀLEX. En efecte. Per exemple, la teoria de la motivació com a homeòstasi, és a dir, com un desequilibri que cal corregir, ha estat aplicada a la compra. Nisbett i Kanouse van formar dos grups de consumidors que havien estat respectivament dues i cinc hores sense menjar i els van enviar a un supermercat amb una llista de compres per fer. Els resultats van mostrar que les compres per impuls (les no previstes a la llista) van ser tres cops més grans en el cas dels compradors més afamats. Algunes motivacions de tipus social (per exemple, la moda) semblen obeir a mecanismes del mateix tipus (R. Nisbett i D. Kanouse, «Food deprivation and Supermarket Shopping Behaviour», Journal of Personality and Social Psychology, 1969, 289-294).

			 

			JAM. Pot la publicitat influir en allò que anomeno intel·ligència generadora, és a dir, sota el nivell de la consciència?

			 

			ÀLEX. Sí. Ernest Dichter, investigador publicitari, va dedicar més de vint anys a interpretar situacions de compra i de tria en termes de motivacions inconscients. Ha desenvolupat una tècnica anomenada estudi de motivació que consisteix a interrogar a fons algunes desenes de consumidors potencials amb el fi d’elucidar els mòbils profunds que els poden portar a comprar un producte. A més, es poden fer servir diverses tècniques per reduir els mecanismes de defensa dels individus i engrescar-los a comprar.

			 

			JAM. Una manera d’influir és potenciar en un objecte algun aspecte que sigui realment significatiu i que l’enllaci amb un desig.

			 

			ÀLEX. Les diferents característiques d’un objecte estan relacionades entre si per una subtil xarxa d’inferències. Tots els fabricants saben que un gran nombre d’automobilistes valoren la solidesa d’un automòbil en funció del soroll que fa la porta quan tanca. Fins i tot el recorregut del pedal del fre és usat com a indicador de la potència de frenada. Fa anys es va comprovar que molts consumidors havien refusat una nova batedora silenciosa, perquè la consideraven menys potent que les batedores sorolloses a què estaven acostumats. Joy de Patou s’anuncia com «el perfum més car del món». Quan el comprador se sent inexpert, el preu és l’única referència que té. Als Estats Units el rebuig a la nova Coca-Cola (New Coke) amb un gust més dolç, llançada al mercat per captar els consumidors de Pepsi, i l’exigència de retornar a l’antiga Coca-Cola no s’explica per la preferència relacionada amb la quantitat de sucre, sinó per la tirada emocional als valors simbolitzats per l’antiga Coca-Cola.

			 

			JAM. Com pot modificar-se una actitud?

			 

			ÀLEX. Anomenem persuasió l’esforç de comunicació que mira d’influenciar sobre les actituds de l’audiència. Hi ha dues grans estratègies: 1) ADAPTACIÓ a les actituds existents i 2) RUPTURA, modificar el punt de vista.

			 

			JAM. És força divertit llegir els estudis sobre com fer més atractives les patates fregides, les xips. El cruixit és el més important. És per això que cal cuidar la mida (per menjar-les s’hauran de partir) i la qualitat del soroll que facin. Tot això significa que cada objecte és el centre d’una xarxa de significats emocionals. Això passa, per exemple, amb els objectes de luxe. El Ministeri d’Indústria francès, molt interessat, com és natural, en el luxe, dóna una definició que subratlla el seu caràcter irreal: «Un objecte de luxe té dos components: un objecte o servei, més una sèrie de representacions, imatges, conceptes, sensacions que el consumidor associa amb l’objecte i que, en conseqüència, compra al mateix temps que aquest. Està disposat a pagar un preu superior al que acceptaria pagar per un producte de característiques equivalents però que no portés associades aquestes representacions».

			 

			Dos espontanis es colen en la conversa:

			 

			MARK PENN. (Penn, de viatge a Espanya, és l’assessor d’imatge de presidents i candidats a la presidència dels EUA, com Bill i Hillary Clinton.) Aquesta barreja de realitat i irrealitat es dóna en tots els camps, per exemple en el de la política. Qualsevol moviment pot fer-se molt poderós «si captura la imaginació de la gent» (El Mundo, 2-7-2011).

			 

			JACQUES SÉGUÉLA. François Mitterrand em va encarregar cuidar-me de la seva imatge com a candidat a les presidencials. Era un problema difícil, perquè normalment el «nostre físic és la fotografia del nostre caràcter. No era el cas de Mitterrand. El seu esperit atreia, però el seu aspecte desconcertava. La raresa del personatge derivava d’aquesta extrema habilitat del pensament dins d’un cos maldestre». Vaig haver d’aconseguir una imatge que resultés acceptable pel votant.

			 

			 

			—————— III ——————

			 

			CONSULTORI RADIOFÒNIC

			 

			Carles Francino em va proposar portar un consultori educatiu al seu programa de ràdio. L’experiència em va semblar tan suggestiva que he volgut incorporar-la en aquest llibre. Se sent la sintonia. Estem en antena. Endavant.

			 

			OIENT. Sóc aficionat a llegir llibres de psicologia i em faig un embolic amb la terminologia de la motivació: intrínseca, extrínseca, d’assoliment, de competència, d’afiliació, de poder, d’efectància, d’èxit. No es podria simplificar?

			 

			JAM. Crec que amb la motivació passa el mateix que amb la història de l’elefant que va ser examinat per tres persones cegues. Una, en agafar-se a les potes, va pensar que era un temple amb grans columnes; una altra, en agafar la trompa, que era com una serp que es cargolava; una altra, que va palpar els ullals, va pensar que era un guerrer amb una llança. Ningú es va equivocar, però el que deien era parcial i inconnex. Una cosa semblant passa amb les teories de la motivació: cadascuna veu un tros de l’elefant. Miraré de simplificar la terminologia. La força de la motivació que ens dirigeix cap a una meta pot fundar-se en:

			 

			1.   Una cosa relacionada amb la meta com a fi. Admet dues modalitats: 

			a) La mateixa activitat és el fi. Parlem llavors de motivació intrínseca a la tasca (és a dir, la mateixa tasca és interessant: el joc, les activitats creatives, una bona conversa, les relacions sexuals, etc.). Expressió: «Que bé que m’ho he passat fent-ho».

			b) Assolir el fi produeix una satisfacció íntima, tot i que l’activitat sigui pesada i difícil i, de vegades, precisament per ser-ho: motivació intrínseca a la persona (orgull, competència, afirmació, acceptació social, efectància, assoliment, etc.). Expressió: «He estat capaç de fer-ho».

			 

			2.   Una cosa relacionada amb la meta com a mitjà per a una altra cosa.

			És la motivació extrínseca, provocada per un premi exterior a la tasca. Expressió: 

			«El treball m’horroritza, però el sou és fantàstic». 

			 

			OIENT. Em podries posar un exemple?

			 

			JAM. Sí. Un nen pot estudiar: 1) perquè s’ho passa bé aprenent: motivació intrínseca a la tasca; 2) perquè li agrada ser elogiat i treure bones notes: motivació íntima, i 3) perquè els seus pares li han promès una bici si treu bones notes: motivació extrínseca. Penso que a aquest esquema li falta un altre tipus de motivació, que us explicaré més endavant.

			 

			OIENT. Ara no ens facis passar ànsia.

			 

			JAM. Ho sento, però mencionar-ho en aquest moment seria prematur.

			 

			PSICÒLEG. Crec que no tens en compte les detallades anàlisis que els meus col·legues han fet sobre els diferents tipus de motivació.

			 

			JAM. T’equivoques. El que passa és que no tenim un model integrat. Hi ha, en efecte, centenars d’investigacions i una absoluta incoherència terminològica. Per exemple, alguns autors anomenen motivació intrínseca també allò que jo he anomenat motivació íntima. Altres consideren que rebre un elogi és tan extrínsec com cobrar un sou. Jo penso que no és així i prefereixo separar les motivacions. 

			 

			OIENT. T’escolto amb una melancolia que per una banda està a tocar de la desesperança i per l’altra de la irritació. Assegures que podem animar-nos. Jo no puc. Què més voldria! Crec que tot el que dius és una utopia. O una farsa, cosa que seria molt pitjor.

			 

			JAM. Dedueixo de les teves paraules que estàs desanimat. És a dir, que ni en tu mateix trobes les forces per enfrontar-te a la vida, ni trobes en la realitat res pel que valgui la pena viure. És una situació dramàtica, sobre la qual només puc dir-te coses molt generals. Hi ha un desànim/depressió biològic, que és provocat pel teu sistema neuronal. Té un substrat bioquímic i pot tractar-se bioquímicament. Hi ha un desànim produït per la situació: una dona que pateix violència de gènere, una persona que està a l’atur, un home que és menyspreat a la feina, un nen que pateix assetjament escolar, algú que ha perdut un ésser estimat. L’única solució real és canviar la situació quan es pugui. O si no es pot, acceptar la realitat. Continua sent vàlida l’antiga pregària: «Dóna’m, Senyor, paciència per suportar l’inevitable, / força per enfrontar-me a allò que es pot canviar / i saviesa per distingir una cosa de l’altra».

			De vegades, l’única possibilitat d’enfrontar-se a la realitat és enfortint la víctima perquè acabi tenint energia per lluitar contra el problema. Com sabeu, davant un conflicte hi ha dos tipus de resposta. 1) Canviar la sensació d’angoixa o malestar. 2) Canviar la causa del malestar. La primera pot conduir a solucions més fàcils, però destructives: la dependència, la negació del que està passant, o les drogues, per exemple. La segona és l’única solució real: enfrontar-se al problema. Això, esclar, és difícil, però crec que existeix una pedagogia eficaç de l’afrontament, del coping, com diuen els psicòlegs anglosaxons, que aquí només podré esbossar. En primer lloc, parleu-vos a vosaltres mateixos de la manera adequada. No oblideu que estem contínuament parlant-nos i que la manera de fer-ho, de comentar-nos el que ens passa, de donar-nos ànims o de desanimar-nos, determina una part important de les nostres respostes afectives i operatives. Si sou víctimes, parleu-vos com a tals, i culpeu el culpable, no a vosaltres. Adopteu un llenguatge de resistent, com si haguéssiu estat envaïts per una potència hostil, perquè en efecte, és així. Després, penseu que donar voltes, analitzar, buscar explicacions, no serveix per a res: l’única sortida és l’acció. Passeu de la passivitat a l’activitat. Feu projectes realitzables, encara que siguin humils. Sentiu que progresseu. Aquesta és la font d’ànim. El que diem als nens també és vàlid per als adults. I que no us importi enfurismar-vos: la indignació és un antídot contra el desànim.
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