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Teorías de motivación  

La mayoría de las teorías dicen que el proceso de motivación está dirigido a las metas 

o a las necesidades. Las metas son los resultados que busca la persona y actúan como 

fuerzas vitales que la atraen. Alcanzarlas reduce las necesidades humanas. 

Teoría de 

Maslow 

Teoría de los 

dos factores 

de Herzberg 

Teoría de las 

necesidades de 

McClelland 

Teoría de la 

equidad 

Está basada en la 

llamada pirámide de 

las necesidades, es 

decir, las 

necesidades se 

pueden jerarquizar o 

clasificar por orden 

de importancia y de 

influencia en el 

comportamiento 

humano. 

Necesidades fisologicas 

necesidades de seguridad 

Necesidades sociales 

 
necesidades de estima 

necesidades de 

autorrealización 

Según Herzberg, la 

motivación de las 

personas para el trabajo 

depende de dos factores 

íntimamente 

relacionados 

Los factores 

higiénicos son las 

condiciones de 

trabajo que rodean a 

la persona. Incluyen 

las instalaciones y el 

ambiente y engloban 

las condiciones 

físicas, el salario y las 

prestaciones 

sociales, las políticas 

de la organización, el 

estilo de liderazgo, el 

clima laboral, las 

relaciones entre la 

dirección y los 

empleados, los 

reglamentos internos, 

las oportunidades de 

crecimiento, la 

relación con los 

colegas, etc. 

Los factores 

motivacionales se 

refieren al perfil del 

puesto y a las 

actividades 

relacionadas con 

él. Producen una 

satisfacción 

duradera y 

aumentan la 

productividad a 

niveles de 

excelencia. 

Cuando los 

factores 

motivacionales son 

óptimos elevan 

sustancialmente la 

satisfacción de las 

personas y cuando 

son precarios 

acaban con ella. 

Esta teoría también se 

concentra en el 

contenido. Sostiene 

que la dinámica del 

comportamiento 

humano parte de tres 

motivos o 

necesidades básicas: 

La necesidad de realización (need for achievement) es 

la necesidad de éxito competitivo, búsqueda de la 

excelencia, lucha por el éxito y realización en relación 

con determinadas normas. Algunas personas tienen una 

inclinación natural por el éxito y buscan la realización 

personal, más que la recompensa por el éxito en sí 

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 tendrían de forma natural. Es el deseo de producir un efecto, de estar al 

mando. 

La necesidad de afiliación (need for affiliation) es la inclinación hacia las relaciones 

interpersonales cercanas y amigables, el deseo de ser amado y aceptado por los 

demás. 

Fue desarrollada por Adams, y es la 

primera que se refirió al proceso de 

motivación;se basa en la 

comparación que las personas hacen 

entre sus aportaciones y 

recompensas y lasde otros. Las 

personas contrastan su trabajo, sus 

entradas (esfuerzo, experiencia, 

educación 

y competencias) y los resultados que 

obtienen (remuneración, aumentos y 

reconocimiento) 

en comparación con los de otras 

personas 


