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Durante las épocas económicas 

difíciles, la administración eficaz suele 

ser un lujo, cualquiera puede adquirir 

una compañía cuando los negocios 

florecen. Actualmente hay muchos 

retos y oportunidades para los 

gerentes que utilicen el concepto CO. 

Chiavenato manifiesta que los principios 
básicos del comportamiento individual 
que se derivan de las características de 

los individuos y de las organizaciones son 
los siguientes 

 
1. Las personas tienen necesidades 

diferentes y tratan de satisfacerlas: 
el comportamiento humano esta 
motivado por diversas necesidades  

La vida en las organizaciones depende de la 
manera en que las personas perciben su 

entorno mediato e inmediato, toman 
decisiones y adoptan comportamientos. La 
percepción es un proceso activo por medio 

del cual las personas organizan e interpretan 
sus impresiones sensoriales para dar un 

significado al entorno.  
La finalidad es percibir la 

realidad y organizarla en interpretaciones o 
visiones. Cada persona tiene su propia 

interpretación o visión del mundo 

Ya que la diferencia entre una buena y 

una mala gerencia refleja la diferencia 

entre ganar mucho dinero y ganar mucho 

más dinero. Sin embargo, en las malas 

épocas, los gerentes enfrentan 

situaciones de trabajadores que deben 

ser despedidos, que reciben recortes de 

salario y que se sienten preocupados 

acerca de su futuro. La diferencia entre 

una buena y una mala gerencia podría 

ser la diferencia entre ganancias y las 

pérdidas o, a final de cuentas, entre la 

supervivencia y el fracaso. 

• Las personas perciben su ambiente 

en función de necesidades y 

experiencias pasadas; la teoría de 

las expectativas señala que las 

personas actúan con base en su 

percepción de la realidad, que les 

permite comprender lo que 

pueden hacer y alcanzar. 

• Las personas reaccionan en forma 

emocional; es raro que las 

personas sean neutrales ante lo 

que perciben o experimentan. 

 
indican que los individuos en las 

organizaciones toman decisiones; 
es decir, eligen entre dos o más opciones. 

Las organizaciones han comenzado a ceder 
poder a sus trabajadores operativos, 

dándoles la autoridad para tomar decisiones 
que, históricamente, estaban reservadas a 

los gerentes. 

Las organizaciones exitosas actuales 

deben impulsar la innovación y 

dominar el arte del cambio, o se 

volverán candidatas a la extinción. La 

victoria será para aquellas que 

mantengan la flexibilidad, mejoren 

continuamente su calidad y se 

enfrenten a sus competidores en el 

mercado con un flujo continuo de 

bienes y servicios innovadores. 

El comportamiento del grupo es 

diferente al de cada uno de sus 

integrantes. Estas características 

resultan más visibles en casos extremos, 

por ejemplo, cuando una pandilla ataca a 

ciudadanos 

inocentes, cuando actúan solos, los 

miembros de la pandilla rara vez 

muestran ese comportamiento 

Por consiguiente, la toma de decisiones 

individual forma parte importante del 

comportamiento organizacional. No 

obstante, la manera que los individuos 

toman decisiones en las empresas y la 

calidad de sus elecciones finales está 

influida en mucho por sus percepciones. 

 
 

 
 
 
 
 

 
 
 

 
 

 
 

 
 

RETOS Y OPORTUNIDADES 
DEL COMPORTAMIENTO 
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PRINCIPIOS BASICOS DEL 
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INDIVIDUAL  

LA PERCEPCION Y LA TOMA 
DE DECISIONES  
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CONCEPTO DE MOTIVACION  

La teoría de Maslow se basa en los 
siguientes argumentos: 
1. Las necesidades que no han sido 
satisfechas influyen en el 
comportamiento y lo dirigen 
hacia metas u objetivos individuales. Una 
necesidad satisfecha no motiva el 
comportamiento. 
2. Cada persona nace con cierto bagaje 
de necesidades fisiológicas, las cuales son 
innatas o hereditarias. Al principio, su 
comportamiento estará exclusivamente 
dirigido a la satisfacción cíclica de esas 
necesidades, como el hambre, la sed, el 
sueño, la actividad, el 
sexo, etcétera.  

PROCESO DE MOTIVACION  

La teoría de la motivación de Maslow 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. 
1. Las necesidades que no han sido 
satisfechas influyen en el 
comportamiento y lo dirigen 
hacia metas u objetivos individuales. Una 
necesidad satisfecha no motiva el 
comportamiento. 

Una enorme variedad de factores motiva a 
los seres humanos. A una persona le puede 
gustar su trabajo porque satisface sus 
necesidades sociales y de seguridad. No 
obstante, las necesidades humanas siempre 
están cambiando. Lo que motiva a una 
persona hoy podría no estimularla mañana. 
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. 
. 

La motivación está constituida por todos los 
factores capaces de provocar, mantener y 
dirigir la conducta hacia un objetivo. 
La motivación también es considerada 
como el impulso que conduce a una 
persona a elegir y realizar una acción entre 
aquellas alternativas que se presentan en 
una determinada situación. 

La motivación es el concepto más vinculado 
con la perspectiva microscópica del CO. A 
pesar de la enorme importancia de la 
motivación, resulta difícil definirla con 
pocas palabras y no existe consenso al 
respecto, lo que hace aún más difícil de 
aplicar sus conceptos en el quehacer diario 
de las organizaciones 
 

El proceso de motivación se puede explicar de la 
siguiente manera: 
1. Las necesidades y las carencias provocan tensión e 
incomodidad en la persona, lo que 
desencadena un proceso que busca reducir o eliminar 
esa tensión. 
2. La persona escoge un curso de acción 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 
motivación habrá tenido éxito. La 
satisfacción elimina o reduce la carencia. No obstante, 
si por algún obstáculo no logra la 
satisfacción, surgen la frustración, el conflicto o estrés. 
4. Esa evaluación del desempeño determina algún tipo 
de recompensa (incentivo) o 
sanción para la persona. 
5. Se desencadena un nuevo proceso de motivación y 
se inicia otro ciclo. 

TEORIAS DE LA 
MOTIVACION (PIRAMIDE 
DE MASLOW) 

La motivación representa las fuerzas que 
operan sobre o en el interior de una persona 
y que provocan que se comporte de una 
manera específica para dirigirse hacia las 
metas. 
Dado que los motivos de los empleados 
influyen en su productividad, una de las 
tareas de los gerentes es canalizar de forma 
efectiva las cosas que los motivan para que 
alcancen las metas de la organización. 
La motivación se dirige a una meta (fase 3). 
Una meta es un resultado específico que 
quiere obtener una persona. 
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TEORIA DE LA EQUIDAD  

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 

relación e entre la dirección y los 

empleados, los reglamentos internos, las 

oportunidades de crecimiento, la relación 

con los colegas, etc. Son el contexto del 

trabajo. En la práctica, son los factores 

utilizados tradicionalmente por las 

organizaciones para motivar a las 

personas. 

 

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. 

 

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. 

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 
las de 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. 
Cuando se percibe que esas relaciones son 
desiguales, las personas experimentan una 
tensión negativa que conduce a la 
necesidad de una acción correctiva a efecto 
de eliminar cualquier injusticia 
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 TEORIA DE LAS 

NECESIDADES ADQUIRIDAS 

DE MCCLELLAND  

TEORIA DE LOS 

DOS FACTORES DE 

HERZBERG  

La percepción de justicia influye en la 

ciudadanía organizacional, porque 

provoca que las personas estén más 

satisfechas y dispuestas a colaborar en 

acciones voluntarias para ayudar a 

otros y a actuar en forma positiva. La 

teoría de la equidad demuestra que las 

recompensas, tanto las relativas como 

las absolutas, afectan profundamente 

la motivación de las personas. 

 

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.  

Las organizaciones suelen aplicar 

cuestionarios para evaluar las 

necesidades de cada persona, así como 

pruebas de proyección que incluyen fi 

guras y que requieren que el solicitante 

escriba una historia basada en cada una 

de las figuras que se le presentan. 

Herzberg llegó a la conclusión de que los 

factores responsables de la satisfacción 

profesional son distintos de los que 

causan la insatisfacción y están 

totalmente desligados de ellos. En su 

opinión, lo opuesto de la satisfacción no 

es la insatisfacción, sino la ausencia de 

satisfacción. De igual manera, lo opuesto 

de la insatisfacción no es la satisfacción, 

sino la ausencia de insatisfacción. 
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TEORIA DE DEFINICION DE 
OBJETIVOS  

Esta teoría plantea que la gente prefiere sentir 
que tiene control sobre sus acciones, de 
manera que cualquier situación que haga que una 
tarea que antes se disfrutaba y que 
ahora se experimente más como una obligación 
que como una actividad que se eligió con 
libertad, reducirá la motivación. 
Cuando las organizaciones utilizan recompensas 
extrínsecas por un desempeño sobresaliente, los 
empleados sienten que están haciendo un buen 
trabajo, no tanto por su deseo intrínseco de 
sobresalir, sino porque eso es lo que la 
organización quiere. 

Las metas difíciles motivan a las personas, 
porque captan nuestra atención y ayudan a 
centramos. En segundo lugar, las metas 
desafiantes nos energizan debido a que 
tenemos que trabajar más duro para 
alcanzarlas. ¿Estudia lo mismo para un examen 
fácil que para uno difícil? Probablemente no. En 
tercer lugar, cuando las metas son difíciles, las 
personas persisten en tratar de lograrlas.  
Por último, las metas desafiantes nos llevan a 
descubrir estrategias que sirven para realizar el 
trabajo o la tarea en forma más eficaz. Si 
tenemos que luchar para resolver un problema 
difícil, es frecuente que pensemos en la mejor 
forma de hacerlo. 

TEORIAS MODERNAS 
DE MOTIVACION  

Según la teoría de la determinación de objetivos, 
existen cuatro métodos básicos para 
motivar a las personas: 
1. El dinero. No debe ser el único motivador, sino 
que se debe aplicar junto con los tres 
métodos siguientes. 
 
2. Definición de objetivos. 
 
3. Participación en la toma de decisiones y en la 
definición de objetivos. 
 
4. Rediseño de los puestos y las tareas, de modo 
que representen un desafío mayor y 
atribuyan más responsabilidad a las personas. 

La teoría de la definición de los objetivos analiza el 
efecto que la especificación de objetivos, los 
desafíos y la realimentación producen en el 
desempeño de las personas. 
Los objetivos bien definidos y más difíciles de 
alcanzar llevan a mejores resultados que las metas 
amplias y generales. La especificación de los 
objetivos funciona como un estímulo interno. Si un 
vendedor define el objetivo de vender 12 
automóviles al mes, hará todo lo posible por 

alcanzar esa meta. 
La persona trabaja mejor cuando recibe 
realimentación sobre sus avances en busca del 
objetivo y esto le ayuda a percibir la diferencia 
entre lo que está haciendo y lo que 
debería hacer. La realimentación es una guía de 

comportamiento.  
 


