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Motivacio n  

 

TEORÍA DE LA MOTIVACIÓN  

INTRODUCCIÓN 

A fin de explicar cualquier tipo de conducta, primero debemos describirla, después 
intentar explicarla, partiendo para ello de alguna posición teórica. Estas posiciones 
presuponen la existencia de ciertas leyes o principios basados en la acumulación de 
observaciones empíricas. Por lo tanto, se pueden explicar los procesos motivacionales 
desde varios puntos de vista teóricos. Cada teoría de la motivación pretende describir 
qué son los humanos y qué pueden llegar a ser.  
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Cada una de las teorías de las necesidades describe un conjunto específico de 
necesidades que, en opinión de los investigadores, tienen las personas, y cada una de 
ellas difiere un poco de las otras en cuanto a la cantidad y el tipo de necesidades 
identificadas. También difieren en cuanto a cómo influyen en la motivación las 
necesidades que no se satisfacen.  

Las necesidades motivan la conducta. En cada etapa de nuestra vida, y a medida que 
evolucionamos y vamos alcanzando objetivos, las necesidades pueden ir cambiando, 
pero siempre producirán en las personas el impulso de generar un comportamiento, 
un esfuerzo, para satisfacer esas necesidades. Esta es una premisa con la que la 
mayoría de los investigadores coinciden.  

Una necesidad es un estado interno de tensión que hace que determinadas 
manifestaciones parezcan atractivas. La necesidad crea una tensión que hace que se 
presenten estímulos internos que incentivan su conducta. Dichos estímulos internos 
generan un comportamiento de búsqueda de metas específicas, que de lograrse 
producirán satisfacción de la necesidad y reducirán la tensión.  

MASLOW Y LA JERARQUÍA DE LAS NECESIDADES  

Un primer aspecto que el administrador necesita conocer son las necesidades 
humanas. Ello le permitirá comprender mejor el comportamiento del hombre y usar la 
motivación como poderoso medio para mejorar la calidad de vida dentro de la 
organización.  

Esta teoría, llamada también jerarquía de las necesidades, fue elaborada por el 
psicólogo y consultor norteamericano Dr. Abraham Maslow. En su obra Motivation and 
Personality, partiendo de la base de que el hombre es un ser con deseos y cuya conducta 
está dirigida a la consecución de objetivos, establece cinco categorías básicas de 
necesidades: fisiológicas, seguridad, sociales, ego y de autorrealización.  

Jerarquía de las Necesidades  

Las necesidades humanas –según Maslow– están organizadas en cinco niveles según 
una jerarquía de importancia y de influencia:  

1. Las necesidades fisiológicas  

Estas necesidades son las más esenciales y elementales que todos tenemos, y están 
directamente relacionadas con la sobrevivencia y conservación de la vida; por ejemplo, 
la necesidad de alimento, bebida, abrigo, descanso, sueño, reproducción, respiración, 
etc. Otra de las características es que esta necesidad puede saciarse, a diferencia de las 
secundarias.  

2. Las necesidades de seguridad  

Cuando se satisfacen razonablemente las necesidades fisiológicas, entonces se activan 
las necesidades de seguridad.  

Por su naturaleza el hombre desea estar, en la medida de lo posible, protegido contra 
el peligro o la privación, cubierto de contingencias futuras; requiere sentir seguridad 
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en el futuro, estar libre de peligros y vivir en un ambiente agradable, para él y para su 
familia. Asimismo, necesita sentir seguridad en cuanto al respeto y la estimación de los 
integrantes de sus grupos sociales.  

En el ámbito laboral, estas necesidades se traducen en deseo de estabilidad laboral, 
seguro médico familiar, seguridad económica, pensión de jubilación, etc.  

3. Las necesidades sociales  

Satisfechas las necesidades fisiológicas y de seguridad, de acuerdo con Maslow, éstas 
ya no motivan la conducta. Ahora las necesidades sociales se convierten en los 
motivadores activos de la conducta: necesidades como las de filiación, de dar y recibir 
afecto y de amistad. Es decir, se refiere al aspecto afectivo, deseo de pertenencia y 
participación social.  

Los hombres, como seres sociales, necesitan la compañía de sus semejantes. Buscan 
comunicarse con otras personas y conseguir amistad. Desean manifestar afecto así 
como recibir. Además, para sobrevivir, necesitan aliarse; requieren vivir dentro de una 
comunidad. Hasta ahí el aspecto netamente utilitario de la sociedad; pero, además, el 
ser humano necesita sentir que pertenece al grupo y que se le acepta dentro del 
mismo.  

Para satisfacer estas necesidades, en las empresas es recomendable promover 
actividades sociales, culturales, deportivas, círculos de calidad, trabajos en equipo, 
etcétera, orientados a que los trabajadores tengan la oportunidad de ejercitar esta 
necesidad. Incluso, estimular los grupos informales proactivos es una buena decisión. 
Una muestra de la manifestación social de esta necesidad son los matrimonios que se 
dan entre hombres y mujeres de una empresa, situación que pone en evidencia que al 
trabajador, además de cumplir con sus obligaciones, le importa el aspecto social.  

4. Las necesidades del ego o la estima  

Para toda persona es imprescindible, emocionalmente, sentirse apreciado, estimado, 
tener cierto prestigio y destacar dentro del contexto de su grupo social. Asimismo, 
esta necesidad incluye el respeto a uno mismo y el valor propio ante los demás. El 
hombre, por su naturaleza, necesita ser importante.  

Las necesidades de ego pocas veces quedan satisfechas. Las personas tienen un apetito 
constante por un mayor logro, mayor reconocimiento. Sin embargo, como con las otras 
necesidades, las de ego solamente motivan el comportamiento una vez que las 
necesidades de nivel más bajo han quedado razonablemente satisfechas.  

5. Necesidades de autorrealización  

La autorrealización es un ideal al que todos aspiramos llegar. Se satisface mediante 
oportunidades para desarrollar el talento al máximo, expresar ideas y conocimientos, 
verterse al exterior y obtener logros personales. En este contexto, el hombre requiere 
trascender, desea dejar huella de su paso en este mundo. Una manera de lograrlo es 
crear y realizar su propia obra. Esta es la necesidad que impulsa al artista a expresarse 
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en el lienzo, la necesidad que motiva a un estudiante a trabajar todo el día y buscar 
obtener el título estudiando en la noche.  

En el trabajo industrial, esta necesidad se ve frustrada por la producción en serie y la 
fragmentación de las operaciones de trabajo, convirtiéndose en un obstáculo para la 
satisfacción de esta necesidad. 

La necesidad de autorrealización, como la del ego, pocas veces queda satisfecha, 
convirtiéndose generalmente en una utopía. Los que logran la autorrealización óptima, 
dice Maslow, se consideran a sí mismos como seres íntegros.  

 

La teoría de la jerarquía de necesidades de Maslow, presupone una serie de 
condiciones que deben tenerse en consideración para comprender la motivación 
humana. Y estos aspectos son los siguientes:  

1. Cuando una necesidad de nivel inferior está satisfecha o es debidamente atendida, 
surge el comportamiento orientado a querer satisfacer otra necesidad del nivel 
inmediatamente más elevado. En otros términos, cuando se satisface una necesidades 
del nivel más bajo, deja de ser motivadora del comportamiento, lo cual induce a que la 
necesidad de un nivel más elevado sea atendida, convirtiéndose en un factor 
motivacional. 

2. No todas las personas consiguen llegar a la cima de la pirámide. Algunas personas, 
gracias a las oportunidades de la vida, llegan a preocuparse fuertemente por las 
necesidades de autorrealización; otras se estancan en las necesidades de estima; otras 
en las necesidades sociales, mientras que muchas otras se quedan preocupadas 
exclusivamente por las necesidades de seguridad y las fisiológicas, sin que consigan 
satisfacerlas por completo. 

3. Cuando las necesidades de nivel inferior están razonablemente satisfechas, las 
localizadas en los niveles más elevados comienzan a dominar el comportamiento. Sin 
embargo, cuando no se satisface alguna necesidad, ésta vuelve a predominar en el 
comportamiento, generando tensión en el organismo. La necesidad más importante o 
más apremiante monopoliza al individuo y tiende, de manera automática, a organizar 
la movilización de las diversas facultades del organismo para atenderla. 

4. Cada persona posee más de una motivación. Todos los niveles actúan 
conjuntamente en el organismo, pero las necesidades más elevadas predominan sobre 
las más bajas si éstas han sido suficientemente satisfechas o atendidas. Toda necesidad 
está íntimamente relacionada con el estado de satisfacción o de insatisfacción de otras 
necesidades. Su efecto sobre el organismo es siempre global y de conjunto, nunca 
aislado. 

5. Cualquier comportamiento motivado es como un canal, por el cual muchas 
necesidades pueden ser expresadas o satisfechas conjuntamente. 

http://www.carreradecoaching.com/


                    
 

www.carreradecoaching.com    Dirección Central de la Escuela  (+549) 11 6472 2345 

 

Auto
- 

reali
zaci
ón Necesid

ades de 
Reconoc
imiento 

Necesidades 
Sociales  

Necesidades de 
Seguridad 

Necesidades Fisiológicas Básicas  

6. Ante un obstáculo para satisfacer una necesidad surge la frustración, convirtiéndose 
en una amenaza psicológica. Estas amenazas producen las reacciones generales de 
emergencia en el comportamiento humano. 

Maslow postula que la motivación para satisfacer una necesidad de tipo superior sólo 
aparece y es operativa cuando están satisfechas las necesidades de tipo inferior. Así 
por ejemplo, una persona estará motivada para buscar la satisfacción de las 
necesidades de seguridad cuando tiene razonablemente satisfechas las fisiológicas, del 

mismo modo buscará satisfacer las necesidades de autorrealización cuando tenga 
satisfechas las cuatro anteriores.  

Es importante señalar que en la práctica la satisfacción de las necesidades no se 
distingue diáfanamente en muchas ocasiones, sino que se mezclan y se confunden, 
ofreciendo complejas formas de satisfacción, moldeadas en gran parte por la sociedad. 
Asimismo, se debe enfatizar que las necesidades secundarias se manifiestan en grado 
diferente en los diversos individuos y en las diversas edades. Por otra parte, no todas 

http://www.carreradecoaching.com/


                    
 

www.carreradecoaching.com    Dirección Central de la Escuela  (+549) 11 6472 2345 

las necesidades operan en un nivel consciente; en ocasiones, funcionan fuera del 
campo de conocimiento del individuo, en un nivel inconsciente. 

 

MASLOW, Abraham, Motivation and personality, New York, Harper & Row, 1954.  

MASLOW Abraham, A theory of human motivation, Psycholical Review, New York, 
Vol. 50, 1943.  
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