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La adopciéon de determinados
conceptos relativos a la
naturaleza humana busca
justificar la manera en que las
organizaciones tratan a la
gente, sus problemas y
necesidades.

Todo esto quedo en el pasado.
Ahora las organizaciones mas
avanzadas tratan de privilegiar y
subrayar las diferencias
individuales y el trato
personalizado para aprovechar
todas las caracteristicas,
habilidades y competencias de
cada sujeto. Desde sus origenes,
el campo de los recursos
humanos, que se ocupa de las
filosofias y las practicas
relacionadas con las personas
dentro de las organizaciones,
baso sus politicas y directrices en
ciertos conceptos sobre la
naturaleza de las personas.

Concepto de motivacion La
motivacion esta constituida
por todos los factores capaces
de provocar, mantenery
dirigir la conducta hacia un
objetivo. La motivacion
también es considerada como
el impulso que conduce a una
persona a elegir y realizar una
accion entre aquellas
alternativas que se presentan

en una determinada situacion.

La motivacion es resultado
de la interaccion del
individuo con la situacion. De
manera que al analizar el
concepto de motivacion, se
tiene que tener en cuenta
gue su nivel varia, tanto
entre individuos como
dentro de los mismos
individuos en momentos
diferentes

Proceso de motivacion: Las metas
son los resultados que busca la
persona y actian como fuerzas
vitales que la atraen. Alcanzarlas
reduce las necesidades humanas. Las
metas pueden ser positivas (elogios,
reconocimiento, interés personal,
aumento de sueldo o ascensos) o
negativas (criticas, advertencias,
desinterés personal y negacion de un
ascenso). Las me metas positivas son
muy atractivas; en cambio, las
personas suelen evitar las metas que
les parecen negativas.

Las necesidades pueden ser
fisioldgicas (alimento), psicolégicas
32 (autoestima) o incluso
socioldgicas (interaccion social). Ellas
son el motor de las respuestas
conductuales o las desencadenan.
Por ello, cuando surge una necesidad
la persona se vuelve mas susceptible
a los esfuerzos que hacen los lideres
o los gerentes por motivarla.

1. Las necesidades y las carencias
provocan tension e incomodidad en la
persona, lo que desencadena un proceso
que busca reducir o eliminar esa tension.

2. La persona escoge un curso de accion
para satisfacer determinada necesidad o
carencia y surge el comportamiento
enfocado en esa meta (impulso).

3. Si la persona satisface la necesidad, el

proceso de motivacion habra tenido éxito.

La satisfaccion elimina o reduce la
carencia. No obstante, si por algun
obstaculo no logra la satisfaccion, surgen
la frustracion, el conflicto o estrés.

4. Esa evaluacion del desempefio
determina algun tipo de recompensa
(incentivo) o sancidn para la persona.

5. Se desencadena un nuevo proceso de
motivacion y se inicia otro ciclo

Teorias de la motivacion (Pirdmide de
Maslow) Piramide de necesidades de
Maslow La teoria de la motivacién de
Maslow estda basada en la llamada
pirdmide de las necesidades, es decir,
las necesidades se pueden jerarquizar o
clasificar por orden de importancia y de
influencia en el comportamiento
humano. Abraham Maslow identificd

lacg cistiientes nerecidades:

1. Las necesidades fisioldgicas son las de
alimentacion, habitacion y proteccién contra el dolor
o el sufrimiento. También se les llama necesidades
bioldgicas y exigen satisfaccion ciclica y reiterada
para garantizar la supervivencia del individuo.

2. Las necesidades de seguridad son las de estar libre
de peligros (reales o imaginarios) y estar protegido
contra amenazas del entorno externo. También
estan estrechamente relacionadas con la
supervivencia del individuo.

3. Las necesidades sociales son las de amistad,
participacion, pertenencia a grupos, amor y afecto.
Estan relacionadas con la vida del individuo en
sociedad con otras personas y con el deseo de dar y
recibir afecto.

4. Las necesidades de estima son las relacionadas
con la forma en que una persona se percibe y
evalua, como la autoestima, el amor propio y la
confianza en uno mismo.

5. Las necesidades de autorrealizacién son las mas
elevadas del ser humano y lo llevan a realizarse
mediante el desarrollo de sus aptitudes y
capacidades.

Teorias de la motivacion (Teoria de los dos
factores de Herzberg) Segun Herzberg, la
motivacion de las personas para el trabajo
depende de dos factores intimamente
relacionados:

1. Los factores higiénicos son las condiciones
de trabajo que rodean a la persona. Incluyen
las instalaciones y el ambiente y engloban las
condiciones fisicas, el salario y las prestaciones
sociales, las politicas de la organizacion, el
estilo de liderazgo, el clima laboral, las
relaciones entre la direccién y los empleados




Por ello los llamados factores de
insatisfaccion incluyen: e Salario
percibido e Prestaciones sociales
percibidas e Condiciones fisicas de
trabajo y comodidad e Relaciones
con el gerente e Relaciones con los
colegas y camaraderia ® Politicas de
la organizacion Los factores
higiénicos estan relacionados con
factores externos al individuo y con
sus necesidades primarias.

2. Los factores motivacionales se
refieren al perfil del puesto y a las
actividades relacionadas con él.

¢ Uso pleno de las habilidades
personales

e Libertad para decidir cémo
ejecutar el trabajo

¢ Responsabilidad total por el
trabajo

¢ Definicion de metas y objetivos
relacionados con el trabajo

¢ Autoevaluacion del desempefio
Los factores motivacionales son las
condiciones internas del individuo
gue conducen a sentimientos de
satisfaccion y realizacion
personales. Estan relacionados con
las necesidades secundarias.

Teorias de la motivacién (Teoria de las
necesidades de McClelland) Esta teoria
también se concentra en el contenido.
Sostiene que la dinamica del
comportamiento humano parte de tres
motivos o necesidades basicas: 1. La

2. La necesidad de poder
(need for power) es el
impulso que lleva a controlar
a otras personas o influir en
ellas, a conseguir que
adquieran un
comportamiento que no
tendrian de forma natural. Es
el deseo de producir un
efecto, de estar al mando.

3. La necesidad de afiliacion
(need for affiliation) es la
inclinacién hacia las
relaciones interpersonales
cercanas y amigables, el
deseo de ser amado y
aceptado por los demas. Las
39 personas que tienen esta
necesidad buscan la amistad,
prefieren situaciones de
cooperacion en lugar de
aquellas de competencia y
desean relaciones que
impliquen comprensidn
reciproca.

Las personas que tienen una

elevada necesidad de
realizacion prefieren las
actividades que implican

mucha responsabilidad, que

Teorias de la motivacion (Teoria de la equidad) Las personas
contrastan su trabajo, sus entradas (esfuerzo, experiencia,
educacidn y competencias) y los resultados que obtienen
(remuneracién, aumentos y reconocimiento) en
comparacion con los de otras personas. Analizan lo que
reciben de su trabajo (resultados) en relacion con lo que
invierten en él (entradas), y comparan esa relacion con las de
otras personas relevantes

Al hacer sus comparaciones, cada persona identifica alguno
de los estados mencionados en relacion con si misma o con
terceros. Se pueden utilizar cuatro referencias para la
comparacion: 1. Propia interna: la experiencia de la persona
en otro puesto de la misma organizacion. 2. Propia externa:
la experiencia de una persona en el mismo puesto, pero en
otra organizacion. 3. Otro interna: comparacion con otra
persona dentro de la misma organizacion. 4. Otro externa:
comparacion con otra persona de otra organizacion.

ofrecen realimentacion y que

entrafian riesgo.

La necesidad de realizacion no
garantiza un buen desempefio
como ejecutivo en las grandes
organizaciones. En general, el
realizador se inclina mas por
hacer las cosas personalmente
que por influir en los demas
para que tengan un mejor
desempefio.

La combinaciéon de una gran

necesidad de realizacién (need for
achievement) es la necesidad de éxito
competitivo, busqueda de la excelencia,
lucha por el éxito y realizacion en
relacion con determinadas normas.
Algunas personas tienen una inclinacion
natural por el éxito y buscan la
realizacién personal, mas que la
recompensa por el éxito en si

necesidad de poder y una
escasa necesidad de
socializacidn parecen estar
relacionadas con el éxito de los
gerentes

Las personas pueden aprender
a satisfacer sus necesidades de
realizacidn por medio de
programas de capacitacion que
se concentran en las luchas y
los éxitos. Estos programas 40
estimulan el lado realizador y
omiten las demas necesidades.




