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INTRODUCAO

Os estudos sobre poder, tradicionalmente, sdo
oriundos da area de Sociologia e Ciéncias Politica. E
assunto que tem interessado mais aos governantes do
que ao homem comum. No entanto, esse mesmo
homem comum, nao s6 estd a mercé dos que exercem
poder, como ele proprio o exerce, ainda que nao o reco-
nheca claramente. Em outras palavras, todos os indi-

viduos tém motivagdo para o poder, em maior ouw

menor grau, e assim O exercem.

Nio sera tratado aqui o poder derivado mais
das atividades e departamentos organizacionais. Para
isso recomenda-se a leitura de Mueller (1970), Swin-
gle (1976), Correa (1977), Salancik & Pfeffer (1977) e
Freitas (1981).

PODER COMO BUSCA
DE REALIZACAO

Foi Alfred Adler, discipulo dissidente de Freud,
quem primeire estudou psicologicamente a necessida-
de de poder. Para ele, o ser humano estabelece, nos
primeiros anos da infincia, um plano de vida que
supere as suas restri¢des iniciais. Escolhe um modelo
que lhe desperte respeito como pessoa dotada de
poder. Poder, portanto, é sentir-se forte.

Afirma o autor (Adler, 1940), textualmente:
“Em ultima analise, ter um objetivo é aspirar ser
igual a Deus. Mas, ser igual a Deus é, de certo, o 1ul-
timo dos objetivos - o objetivo dos objetivos, se for li-
cito usarmos a expressao. (... ) na realidade, a crianca,
no seu processo de desenvolvimento, toma, em substi-
tuigdo, um objetivo mais concreto e imediato. Procura
a pessoa mais forte do seu meio é fa-la o seu modelo e o
seu alvo. Podera tratar-se do préprio pai (...) da pré-
pria mae (...) do soldado (...) do médico ou do profes-
sor. Porque o (modelo) desperta-lhe o sentimento de
respeito como pessca dotada de poder”.

Em outra obra, Adler (1953), acentua a univer-
salidade do seu modelo motivacional, quando afirma:
“Permita-se-me, pois, falar de um objetivo humano
geral. Da observacéo precisa se deriva que a premissa
fundamental para a melhor compreensao de qualquer
movimento psiquico é que ele tende a um objetivo de
superioridade. (...) Seja que alguém queira ser artista
ou o primeiro em sua profisséo, que alguém queira ser
o amo abscluto em sua casa, dialogue com Deus ou
fale mal dos demais, que considere sua dor a maior de
todas, que se lance em perseguic¢dc de ideais inalcan-
saveis ou derrube antigos idolos, antigos limites e
antigas normas, qualquer que seja seu caminho, sem-
pre é conduzido por seu afa de superioridade, por seu
afa de sentir-se semelhante a Deus. No amor, cada um
por sua parte, quer sentir seu proéprio poder superior
ao de seu par.”.

O autor ainda esclarece que os individuos ado-
tam taticas diversas, pdra atingir seus objetivos e
compensar seus defeitos: o caminho reto e prepotente
ou o caminho dos circunléquios e prudéncia.

AS FACETAS DO PODER

Poder é tradicionalmente definido como ““capa-

cidade de influéncia”. Tem poder quem consegue
dominar, controlar, coibir, persuadir, seduzir alguém.

Essa influéncia ndo se reduz apenas ao plano
intelectual e da agdo, mas pode se estender ainda ao
plano dos sentimentos. Assim, uma pessoa tem poder,
se desperta em outra, emogdes de amor, 6dio, medo,
etc.

Tradicionalmente, também, a tonica tem sido
posta no poderoso influenciador. No entanto, é preciso
néo esquecer o reverso da medalha, onde se encontra
que “poder é liberdade de escolha” - ou seja: deixar-se
ou ndo influir.

Dessa forma, ndo sdo s6 os fortes que tém
poder. Os fracos exercem tirania sobre os fortes, atra-
vés de mecanismos de desvalia que despertam senti-
mentos de compaixdo e/ou culpa. Quem assume papel
de vitima acaba sempre perseguindo os outros com
suas queixas, incompeténcias, pedidos de ajuda, res-
sentimentos ¢ ameacas de remorso. Berne (1974) e
Steiner (1976) analisam minunciosamente os jogos de
poder e impoténcia que as pessoas usam, para exercer
controles.

Essa mesma dicotomia dominador-dominado

também pode ocorrer internamente, com mais fre-
giiéncia nas pessoas neurotizadas. Estas se encontram
divididas entre um ‘“‘eu” incapaz, “coitadinho’” e um
‘“eu” exigente, algoz, que exige perfei¢do. Perls (1972),
assim o descreve:
“A pessoa esta fragmentada em controlador e contro-
lado. Esse conflito interior (...) nunca é solvido, por-
que ambos lutam por sobrevivéncia. Esta ¢é a base do
célebre jogo da tortura, (...) porque o controlador faz
demandas perfeccionistas impossiveis”.

Por seu turno, o controlado frustra as exigén-
cias, falhando, desperdicando tempo, adiando, levan-
do a melhor com suas artimanhas.

Bennis (1976) também relata suas dificulda-
des, enquanto reitor de uma universidade americana.
Embora seus companheiros o apoiassem abertamente,
uma “conspiracéo inconsciente” os impedia de reali-
zar os objetivos acordados.

O exercicio do poder, no entanto, nem sempre é

egoistico. Este é mais encontrado nas pessoas imatu-
ras, em estagios de baixo desenvolvimento social, que
lancam mao de manipulacdo ou da forca para obter
vantagens pessoais. As pessoas em estdgios mais ama-
durecidos exercem o poder socializado, tendo em vista
o bem-estar e o crescimento dos outros. McClelland
(1979) assim descreve:
“A face negativa ou pessoal do poder se caracteriza
pelo modelo dominio-submissdo: se eu ganho tu per-
des. E primitivo no sentido de que as estratégias
empregadas sdo adotadas cedo na vida, antes da
crianca ser suficientemente socializada para aprender
técnicas de influéncia mais sutis”.

Essas pessoas tém fantasias de conquistas e, na
vida real, sdo agressivas, gostam de adquirir objetos
de prestigio, beber muito e dar conselhos ndo solicita-
dos.

O poder socializado, ao contrario, néo é defen-
sivo néo é uma compensacgéo para mascarar fraque-
zas. Ele se caracteriza pela preocupagéo com o estabe-
lecimento de objetivos grupais e a procura de meios
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para atingi-los, bem como o fortalecimento dos
membros do grupo. McClelland (1970) esclarece:
“Isso demonstra o paradoxo, em ultima analise, da
lideranga social e do poder social: para ser um lider
efetivo, é preciso transformar os chamados seguidores
em lideres”.

As pessoas que exercem esse tipo de poder, sen-
tem ambivaléncia e davida quanto a sua for¢a pes-
soal, pois temem que sua vitoria represente uma per-
da para alguém. Na realidade caminham sobre um fio
de navalha: por um lado, se nao tomam iniciativas e
néo sdo persuasivas, deixam de exercer lideranca: por
outro lado, se as assumem demais, descambam para o
autoritarismo.

Outra faceta interessante de examinar é o
poder feminino. McClelland (1975) encontrou em suas
pesquisas que as mulheres sao mais rapidas em reco-
nhecer sua interdependéncia e estdo mais interessa-
das nas situa¢des nas quais a interdependéncia é
importante. Derivam grande poder do fato de se
doarem, serem. Gteis, e ajudarem aos outros. Ja os
homens usam com maior freqiliéncia o poder assertivo
e competitivo - modos esses todos refcr¢ados pela cul-
tura.

AS TATICAS DO PODER NA
ADMINISTRACAO

Se poder é “capacidade de influéncia” e se
também pode ser definido como “liberdade de esco-
lha”, segue-se que o administrador é altamente
dependente dos seus subordinados, colegas clientes,
fornecedores, além de superiores hierarquicos. Poucos
estudos tém sido feitos sobre as taticas que o adminis-
trador usa para exercer poder. Bem mais conhecido é
o trabalho de Franch e Raven (1969),:que identifica-
ram as cinco bases de poder, conforme seja apoiado na
legislacdo, na recompensa, na punic¢éo, na especializa-
¢do ou na referéncia (identificagao).

Kotter (1977), a partir dai, descreve quatro ta-
ticas de poder exercidas pelos gerentes.

A primeira consiste na cria¢ao de um senso de
obrigacdo e divida nos subordinados. Para alcancar
isso, o gerente presta favores, contando com o retorno
agradecido.

O segundo meio de alcangar poder é construir
uma imagem de competéncia, a qual é alimentada por
realizagoes viziveis. A importancia profissional é dis-
seminada através de publicagbes, participacdo em
congressos, discussdo de assuntos da propria especia-
lidade - e omissdo nos assuntos mais conhecidos.

Um terceiro método, usado pelos gerentes, é
estimular a identifica¢cdo com eles, nos subordinados,
tanto no plano consciente, como inconsciente. Ai resi-
de a forca do lider carismatico. Kotter (1977) descre-
ve:

“Os gerentes desenvolvem poder baseado na visdo
idealizada que os outros tém dele, de, diversos modos.
Eles procuram parecer e comportar-se da maneira
que os outros respeitam. Eles circulam e se tornam
visiveis aos empregados e fazem prelegées sobre obje-
tivos organizacionais, valores e ideais. Eles até sele-
cionam as pessoas suscetiveis a esse tipo de influén-
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cia, quando fazem contrata¢do e promog¢do de pes-

soal”.

A altima tatica, é fomentar nos outros a idéia
de dependéncia, para obter ajuda e evitar a dor. Isso o
gerente consegue através do controle de decisoes,
finangas, informagées, equipamento, espaco fisico e
empregados. Ao mesmo tempo ele cuidadosamente
cultiva a imagem de seu poder, através de decoragdo
ostensiva e contato com pessoas de prestigio.

Korda (1976) também faz um relato pormeno-
rizado de como um executivo usa o espaco fisico, o
tempo e as pessoas, para ressaltar o seu poder.

Mais reveladores no entanto, foram os achados
de Martin e Sims (1971), mais tarde retomados por
Mc Murry (1978) e Huber (1981), que perguntaram
aos administradores: “Como pode o poder ser exercido
mais eficazmente? Quais sdo alguns dos estratagemas
politicos que o administrador precisa empregar, para
levar adiante sua responsabilidade e carreira?”’

Os pesquisadores encontraram nove taticas, a
seguir descritas:

a. o administrador é muito cauteloso em aceitar con-
selhos e s6 o faz quando deseja, para nao ficar sob
pressdo, nem revelar-se vacilante ou inconsistente;

b. ele cultiva alianc¢as, protegidos e padrinhos, pois
isso abre os caminhos da comunicagdo e da pro-
gressao;

c. ele garante espagos de manobra, ndo se comprome-
tendo definitivamente com uma posi¢éio ou progra-
ma, viabilizando saidas de escape;

d. o administrador controla a informacéo, decidindo
quem pode saber o qué e quando;

e. ele é perito em fazer concessdes, muitas vezes mais
aparentes do que reais;

f. manipula o tempo, quando pressionado contra sua
vontade, isto é, inicia a a¢do, mas nédo a termina,
protela;

g. desenvolve a auto-dramatizacéo, isto é, seleciona
vestudrio, postura e voz para convencer;

h. revela decisé@o e confianga, através da aparéncia e
dos atos. Se isso ndo for possivel numa reuniéo, por
exemplo, é preferivel adiar a reuniao.

Por tltimo, alguns respondentes declararam
que é importante evitar sentimentos e amizades
sociais, pois a privacidade e a marginalidade garan-
tem melhor a posi¢do de chefe.

No estudo de perfis de executivos, Maccoby
(1977), McClelland (1975, 1977) e Rogers (1978) tam-
bém encontraram que a inibi¢do emocional é caracte-
ristica freqiiente. Os empresérios sdo pessoas ndo mui-
to efusivas, nem intimas, nao revelam seus sentimen-
tos, ndo contam seus sonhos, nem mesmo a familia.

Para Zaleznik e de Vries (1981) essas caracte-
risticas, no entanto, séo racionalizagoes para defender
egos vulnerdveis.

Na mesma linha, Rollo May (1981), psicélogo
contemporaneo, afirma: -

“Uma boa parte da vida humana pode ser considera-

da como o conflito entre poder, por um lado (isto é,

formas eficazes de influir sobre outros, realizando

assim, em realiza¢Oes interpessoais, o sentido da pré-
pria significacdo pessoal), e impoténcia, por outro”.

O autor ainda chama atengédo para a dificulda-
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de de encarar tanto poder (pelas conotagoes maléficas
que costumam lhe ser atribuidas), como a prépria
impoténcia. .

PODER E DISTURBIOS
CARDIO-VASCULARES

Os administradores muitas vezes pagam um
preco alto pelo seu sucesso (Steiner, 1978). A incidén-
cia de acidentes circulatorios na classe executiva é
notoria. ,

Embora seja comum acreditar que os altos
escaldes sdo os que mais se desgastam com as tensdes
do poder, autoridade e responsabilidade, isto nao foi
confirmado nas pesquisas de Ivancevich; Matteson e
Preston (1982), que encontraram o gerente do escalédo
intermediario como o mais “estressado’” na hierarquia
organizacional.

Outros dois estudos cientificos sdo notérios.

O primeiro ja realizado ha alguns anos (Dun-
bar, 1948), investigou as caracteristicas de personali-
dade de pessoas hospitalizadas com problemas car-
diacos e de hipertensdo.

A anamnese dos pacientes revelou que sempre
havia uma problematica de poder envolvido no passa-
do e no presente: conflitos de autoridade, ambivalén-
cia no desempenho de papéis dominio-submissdo.

As pessoas hipertensas revelaram muita sensi-
bilidade a critica e medo de ndo alcancarem os
padrdes exigidos, pois tinham grande necessidade de
serem perfeitas. Preferiam, por isso, ocupagoes abaixo

. de sua real capacidade. Tinham problemas com seus
superiores e revelavam uma tensdo generalizada.
Embora fossem ambiciosas e tivessem objetivos, nem
sempre os alcangavam, por causa de momentos de fra-
queza ou emogao.

Dunbar (1948) assim descreve:

“Pacientes com moléstias de hipertensao cardio-vascu-
lar aparentam uma personalidade caracterizada por
um consideravel grau de auto-controle a reserva. Isso
é muitas vezes rompido por uma reatividade emocio-
nal e calor humano, melhor descritos com uma ten-
déncia a erupgdes vulcdnicas de irritabilidade, humor
ou sentimento.”

Mais da metade desses pacientes consumiam
café, cigarros e alcool excessivamente. Revelavam
conflitos no binémio auto-afirmagdo e passividade,
especialmente por medo a critica. Seu comportamen-
to se carateriza, externamente, pelo desejo de agradar,
combinado com rebelido cronica. A expressdo verbal
tipica é: “Eu sempre tenho de ceder, mas depois fico
furioso”.

Os pacientes com oclusiao corondria também
consumiam muito café e fumo. Trabalhavam excessi-
vamente e eram martires dos seus principios. Enquan-
to os hipertensos sao mais voltados para os valores dos
outros, os cardiacos sdo mais escravos dos seus pro-
prios.

Dunbar (1948) assim os caracteriza:

“Eles tém um ar geral de auto-suficiéncia e tendem a
dominar nas relag¢oes sociais, através de superior habi-
lidade de argumentacdo. Raras vezes se permitem
liberdade de expressdo emocional, mas falam sobre si

mesmos e descrevem seus sentimentos, 2 medida em

que podem encontrar uma férmula ou precedente res-

peitavel, tais como Schpenhauer ou a Biblia, por
exemplo.”

Essas pessoas aceitam o principio de hierar-
quia, identificam-se com as figuras de autoridade e
procuram tornar-se superautoridades. Ao contrario
dos hipertensos, ndo sdo ambivalentes e decidem-se
facilmente.

Os dois quadros clinicos ndo sdo mutuamente
excludentes, podendo encontrar-se no mesmo
paciente. E dificil, ainda, identificar o que é devido a
hereditariedade e o que é aprendido desde muito cedo
no ambiente familiar. O estilo dos membros da fami-
lia pode servir de modelo aos filhos.

Outra pesquisa médica mais recente, merece--
dora de consideracgdo, é a de Friedman e Rosenman
(1975). Concluiram que, embora possa haver causas
hereditarias ou influéncias do estilo de alimentacéo,
as moléstias cardio-vasculares sdo, acima de tudo,
devidas a um estilo de personalidade, que os autores
denominaram de Tipo A. Essa pessoa, pelo seu estilo
de vida, “fabrica” trigliceridios e colesterol, que vdo
prejudicar o desempenho cardiaco e ciculatério, nao
ocorrendo 0 mesmo com as pessoas do Tipo B.

As caracteristicas dos individuos Tipo A sao as
que segue:

a. sentem-se constantemente pressionados pelo rel6-
gio, procurando sempre fazer mais, em menos tem-
po. Acumulam-se de trabalho e impdem a si mes-
mos prazos por demais curtos para a execugio.
Dessa forma, sdo impacientes, estdo sempre apres-
sados e acabam investindo muito pouco em criati-
vidade (pois a repeti¢do de expedientes é mais eco-
némica), tornando-se estereotipados;

b. sdo obcecados por nimeros e avaliam as atividades
e coisas, quantitativamente. Sentem-se atraidos
por mais e mais dinheiro. Suas proprias realizagoes
sdo medidas em termos de algarismos;

c. Tipo A, embora aparentemente confiante e seguro
de si, encobre muita inseguranca de status. E
importante, para ele, o respeito e a admiragao dos
outros, valorizando sobremaneira a estima dos seus
superiores. Nao gosta, no entanto, de bajulagdes,
pois detesta a hipocrisia e ele préprio é o maior cri-
tico de suas realizacoes;

outra caracteristica importante no Tipo A é a sua

necessidade de competigdo e agressividade. Assim

como luta contra o tempo, sente-se estimulado a

desafiar concorrentes, especialmente se forem de

Tipo A. Irrita-se com muita facilidade, sempre

pronto & expressao de sentimentos hostis. Sua voz

costuma ser enérgica.
Esses achados corespondem claramente aos
achados de Dunbar (1948) antes descritos.

Vale acrescentar ainda que o Tipo A ¢ enfatica-
mente produzido e estimulado pela nossa sociedade
ocidental. Por isso mesmo, a maior parte da popula-
¢éo deste hemisfério, especialmente a masculina, se
enquadra nesse tipo.

Friedman e Rosenman (1975) também descre-
vem as caracteristicas do individuo Tipo B, pratica-
mente opostas ao Tipo A. Chamam atengdo, no entan-

a

28 Revista de Administracdo - Volume 20(1) - janeiro/margo/1985



to que os tipos raramente sdo puros, mais se apresen-

tando com dois extremos num espectro:

a. o Tipo B é paciente, criativo e amistoso;

b. néo sente necessidade de falar de suas realizacdes,
a ndo ser que as circunstancias o exijam. E mais
interessado em ser do que em ter;

c. dedica-se aos jogos para relaxar e divertir-se e ndo
para exibir-se e mostrar superioridade;

d. E capaz de relaxar sem sentir culpa e trabalhar
sem agitacao

Os autores ainda fazem algumas recomenda-
¢Oes para cultivar o Tipo B, atenuando os habitos, em
geral arraigados, do Tipo A.

A primeira recomendagéo é conhecer-se, auto-
avaliar-se honestamente. O Tipo A tende a mascarar e
negar suas caracteristicas, minimizando-as, achando
que nao sio tdo nocivas. Nega a gravidade do seu esta-
do.

A segunda recomendacdo é aprender a relaxar,
a descontrair-se, a take it easy. Na nossa giria ha uma
expressao preciosa que diz muito bem como agir: “le-
var com sangue doce”.

Para isso, é preciso libertar-se da pressdo do
relégio o que , por sua vez, se consegue através de dois
mecanismos: organizar o trabalho e estruturar o tem-
po. Um método eficaz é dividir as tarefas e hierarqui-
zar sua preméncia, bem como aloca-las em cronogra-
mas realisticos. Grande parte das pessoas - especial-
mente as do Tipo A - infelizmente se habituaram a
produzir mais sob pressdo e tém dificuldade em se
organizar de maneira mais racional.

Também recomenda-se o cultivo das Belas
Artes e da Filosofia. Meditar sobre a Verdade, o Belo e
o Bom traz questionamentos salutares ao estilo de
vida que se leva.

Nos Estados Unidos e Europa (Buntinx, 1977)
vérios programas tém sido instituidos para distensio-
nar executivos, passando pela gama de ouvir concer-
tos, pintar, esculpir e fazer poesia. A esse respeito,
encontrou-se que versejar é um excelente recurso para
aliviar tensdo, pois a energia é derivada para um tra-
balho criativo, estético, gratificante e intelectual.

No rol dos conselhos ndo poderiam faltar as
recomendacoes mais tradicionais de praticar esportes

néo-competitivos, cultivar hobbies, freqiientar teatros

e dangas, fazer jardinagem etc. Desafortunadamente
essas atividades de lazer seduzem mais as pessoas do
Tipo B, do que as do Tipo A, que sdo as mais necessi-
tadas.

UMA NOVA TIPOLOGIA
DE PODER

A partir de entrevistas e testagens, com adultos
do sexo masculino e feminino, McClelland (1975)
identificou quatro formas de poder, a seguir descritas.

O poder dependente, conforme seu nome suge-
re, decorre de outrem com poder mais alto, com quem
o sujeito se relaciona. A pessoa é poderosa, porque
esté identificada com alguém poderoso. Este é o caso
dos religiosos e misticos, cujo poder se deriva de Deus
ou de for¢as superiores. E um poder que néo se exerce
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agressivamente sobre os outros, mas que constr6i um
eu mais forte. As pessoas que aqui se enquadram gos-
tam de literatura e filmes de natureza agressiva e
sexual, exercendo essas a¢des vicariamente, por fanta-
sia, através de outros.

Originalmente, este é o primeiro poder que a
crianca sente e exerce, por simbiose com a mée. E dela
que deriva sua for¢a, contando com sua protecdo e
sugando-lhe o seio. Na linguagem psicanalitica, esse é
um estagio oral, porque o sujeito introjeta e suga o
poder que vem de outrem.

O poder autéonomo, como seu nome indica,
deriva de for¢ca do préprio sujeito, que cultiva esse
poder para o seu proprio fortalecimento e ndo para
exercé-lo sobre outros. As pessoas que se enquadram
nessa categoria cultivam o auto-aprimoramento e
auto-controle; desenvolvem as capacidades corporais,
fazendo exercicios fisicos, e as capacidades intelec-
tuais, estudando. Seu poder esta na independéncia e
ndo-submissao. Sdo organizados e gostam de colecio-
nar coisas.

Do ponto de vista psicanalitico, estdo na fase
anal, porque valorizam a autonomia, sao perfeccionis-
tas e obsessivos. Lembram a criang¢a que se desliga da
mae e quer se governar sozinha. Nesta classe
McClelland encontrou muitos profissionais de Psico-
logia, especialmente aqueles que seguem as escolas de
auto-determinacéao.

O poder competitivo é o tradicionalmente
conhecido e que se constitui na influéncia que alguém
exerce sobre outrem. As pessoas dessa categoria preo-
cupam-se em controlar, sobrepujar, vencer, derrotar.
Cultivam a for¢a pessoal para exercé-la sobre os
outros e sdo muito assertivos. Estdo sempre estabele-
cendo comparagdes e cultivam os simbolos de status:
carros, joias, titulos. Apreciam esportes de competi-
¢éo.

Na linguagem psicanalitica, enquadram-se na
fase falica, pois exibem suas posses e sua for¢ca. As
profissGes mais freqlientes encontradas nessa catego-
ria, por McClelland foram: politicos, jornalistas, pro-
fessores e advogados criminais.

Finalmente, opoder grupal se exerce sobre os
outros em nome de uma entidade coletiva, redundan-
do num desprendimento, pelo bem comum. Os indivi-
duos exercem poder em nome do dever e se preocupam
com a coletividade, com o social. Essas pessoas per-
tengem a muitas organizagoes e assumem postos dire-
tivos. Ai foram encontrados administradores em
maior nimero. O risco dessa forma de poder 4 o mes-
sianismo, em que o eu acaba sacrificado pela comuni-
dade.

Na teoria psicanalitica, esse é o estagio genital,
‘mais avancado, em que a pessoa é capaz de doagéo,
companheirismo e mutualidade.

Embora as quatro formas de poder representem
um crescimento evolutivo, ndo sdo mutuamente
excludentes. As pessoas podem fazer uso de vérios
tipos de poder, conforme as circunstancias.

McClelland (1975) sintetiza a tipologia num
quadro matricial que retrata a fonte e a aplicagdo do
poder (ver fig.).
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QUADRO DE ANALISE DO PODER
Fonte do Poder

/ AN

Aplicagdo Eu Outrem Eu
do —
Poder \ I i
Outrem {DEPENDENTE | AUTONOMO
v m
GRUPAL COMPETITIVO
CONCLUSOES

Variados sdo os caminhos que a necessidade de
poder percorre e miultiplas sdo as suas formas de
expressdo. Ora ela se revela na acdo, ora ela se disfar-
¢a num sintoma orgénico; ora ela é mantida de forma
hostil, ora se refugia num veiculo social.

O estilo de poder adotado prende-se muito a
experiéncia de vida do sujeito: anos de infancia,
esquema corporal, relacGes paternas, sucessos e frus-
tragdes.

A necessidade de poder ndo deve ser reprimida,
mas sim reconhecida e canalizada para formas de
expressao mais construtivas, ndo patoléogicas.

Para finalizar, é oportuno lembrar Selva (1975)

que dedicou sua vida ao estudo do stress, suas origens
e consequéncias. Esse cientista-filésofo reconhece
que é dificil “amar ao seu semelhante como a si mes-
mo’’, porque o ser humano é biologicamente egoista.
No entanto, ele necessita de aprovac¢ao social. Dai a
recomendagao:
“E mais importante trabalhar no sentido de aperfei-
coar-se e assim garantir sua utilidade, seja qual for
seu destino. (...) Em outras palavras, seu valor esta a
medida em que é capaz de colher o amor dos seus
semelhantes.”
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