INSTITUTO LEONÍSTICO DE LIDERATO

Motivación de los Socios
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GUÍA DEL INSTRUCTOR

	ANTES DE LA SESIÓN

	INFORMACIÓN ACERCA DEL PROGRAMA

Los Leones en todo el mundo asumen un compromiso de servir a los demás, y en consecuencia, son personas motivadas por naturaleza.  El desafío para los líderes Leonísticos es por lo tanto, asegurarse de que esta característica se utilice en su totalidad.  Esto significa reconocer las cosas que las distintas personas necesitan para sentirse motivadas y luego, crear estimuladores y eliminar obstáculos para la motivación en el entorno que ejerce un impacto sobre estas necesidades.  Esta sesión:

· Examina las necesidades personales y la motivación

· Sugiere acciones que pueden crear o inhibir la motivación

TAREA PREVIA A LA SESIÓN

A todos los participantes se les asignó la tarea de examinar los siguientes documentos relacionados con la motivación antes de asistir al instituto.  Estos conceptos se abordan durante la sesión:

· Hipótesis sobre la motivación humana

· Jerarquía de las necesidades humanas

A los participantes también se les pidió solicitar la ayuda de uno o dos socios de su club para completar una encuesta relacionada con las necesidades de los socios.  Se les pidió que calcularan los totales y que llevaran los resultados al instituto.

MATERIALES PARA LA SESIÓN 
Diapositivas 

· Diapositiva 1:  Motivación

· Diapositiva 2:  Satisfacción de necesidades

· Diapositiva 3:  Objetivos de la sesión

· Diapositiva 4:  Escuche, Mire, Pregunte

· Diapositiva 5:  Estimuladores y obstáculos

· Diapositiva 6:  Objetivos de la sesión

Folleto con diálogo acerca de la motivación (3 copias)

REQUERIMIENTOS AUDIOVISUALES

· Proyector de PowerPoint
· Papelógrafo y destacadores


	ÍCONOS DE MÉTODO
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	Disertación/ Exposición

	Actividad centrada en el participante
	Diapositiva
	Papelógrafo
	Distribución/ 
Página del Participante
	


	CRONOGRAMA DE LA SESIÓN (Se recomienda)

	SECCIÓN
	TIEMPO

(En minutos)
	MÉTODO
	MATERIALES

	Introducción
	10
	Presentación: Visión general de la motivación


	Diapositiva 1:  Motivación

Diapositiva 2: Satisfacción de necesidades

Diapositiva 3: Objetivos de la sesión



	Módulo 1:  Identificación de las necesidades


	30
	Tema a tratar: Jerarquía de las necesidades humanas según Maslow

Actividad: Diálogo acerca de la motivación

Tema a tratar: Las teorías X e Y de MacGregor

Actividad: Diálogo acerca de la motivación

(Continuación)


	Tarea previa

Manual del participante

Distribución del diálogo acerca de la motivación

Diapositiva 4: Escuche, Mire, Pregunte



	Módulo 2:  Estimuladores y obstáculos para la motivación


	40
	Presentación/ Debate: Estimuladores y obstáculos

Actividad: Cómo motivar a los socios de su club


	Diapositiva 5: Estimuladores y obstáculos

Encuesta como tarea previa

Manual del participante

	Conclusión
	10
	Presentación: Revisión de objetivos


	Diapositiva 6: Objetivos de la sesión

Manual del participante

	TIEMPO TOTAL
	90
	
	


	INTRODUCCIÓN

	TIEMPO
	MÉTODO
	CONTENIDO

	Tiempo Total:
10 minutos
	
	

	10 minutos
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Diapositiva 1
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Diapositiva 2
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Diapositiva 3


	PRESENTACIÓN:  Visión general de la motivación
Observación del líder:  Antes de comenzar la sesión, pida a tres participantes ser voluntarios para leer un diálogo que involucra a tres Leones tomando una decisión para inscribirse en un comité.  Entregue a los voluntarios una copia del Diálogo acerca de la motivación, y permítales leerlo por unos minutos.

1. Muestre la Diapositiva 1:  Motivación
2. Explique que la motivación es una combinación de deseos y energía que apunta al logro de metas.  Todos nos sentimos motivados por ciertas necesidades, y es posible que estas necesidades no sólo varíen de una persona a otra, sino también en una misma persona según cambien las circunstancias.

3. Muestre la Diapositiva 2:  Satisfacción de necesidades
4. Explique que la persona en la imagen se enfrenta dos necesidades y debe hacer una elección.  Ella puede tener mucha hambre; sin embargo, tiene que terminar su trabajo.  

5. Pregunte: “¿Que podría motivar a esta joven señorita a tomar una u otra decisión?”  Las respuestas variarán y podrían incluir:

· Ella comerá si tiene mucha hambre, el trabajo puede esperar

· Ella hará su trabajo si es que tiene una fecha de entrega y le preocupa el tiempo que le queda para terminar

· Ella trabajará si teme perder su trabajo

· Probablemente, se alimente si la comida se ve o huele irresistible   

6. Explique que la joven señorita tomará una decisión para dedicar su energía hacia una acción o la otra basada en un sinnúmero de factores.  Sus creencias, valores, intereses, temores, y otras fuerzas serán considerados y luego, ella determinará cuál necesidad es mayor y decidirá qué objetivo perseguir.  Ella estará motivada a comer o a completar su trabajo.   

7. Pregunte: “¿Qué efecto podría tener otra persona sobre la motivación de la joven señorita?”  Las respuestas pueden incluir:

· Un cocinero podría influenciar sobre lo apetitosa que podría ser la comida

· Su jefe podría influenciar sobre lo importante que es el trabajo

· Su familia podría influenciar sus valores, como de qué manera su “ética profesional” es más importante para ella que satisfacer su hambre

8. Explique que en cada caso, su entorno podría influenciar su motivación, pero la decisión y deseo de actuar aun proceden desde su interior.  Las personas se ven automotivadas para satisfacer sus mayores necesidades.  Lo único que pueden hacer otras personas es crear un entorno que indique la dirección correcta.

Observación del líder:  Usted podría elegir relatar una historia personal sobre algo que lo motive a hacer o realizar, y las influencias ambientales que afectan su capacidad para lograr o no su objetivo.
9. Muestre la Diapositiva 3: Objetivos de la sesión
Al final de esta sesión, usted será capaz de:

· Identificar los niveles de necesidades que afectan la motivación humana

· Reconocer los estimuladores y obstáculos que influencian la motivación

· Crear un plan de acción para motivar a los socios del club de Leones

10. Pase al módulo 1 señalando que podemos obtener una idea sobre cómo las necesidades influencian la motivación al revisar uno de los materiales de tarea previa al instituto.




	MÓDULO 1:  Identificación de las necesidades 

	TIEMPO APROXIMADO
	MÉTODO
	CONTENIDO

	30 Minutos en total
	
	

	5 minutos
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Diapositiva 4


	TEMA A TRATAR:  Jerarquía de las necesidades humanas según Maslow

1. Solicite a los participantes que revisen la Jerarquía de las necesidades de Maslow en la página 1 del Manual del participante.

Observación del líder:  Se les pidió a los participantes leer sobre la Jerarquía de Maslow en la tarea previa al instituto, por lo que no debería ser necesario presentarla en este momento.
2. Pregunte:  “¿Qué niveles de necesidad piensa usted que un buen ambiente del club de Leones puede adoptar para ayudar a apoyar la motivación de sus socios?”  Las respuestas variarán y podrían incluir necesidades en los niveles 2 a 5.

3. Explique que el mensaje importante que se debe rescatar de Maslow es que mientras más aprendamos sobre las necesidades de nuestros compañeros Leones, más fácil será ofrecer un ambiente donde aquellas necesidades se puedan satisfacer.

4. Pregunte: “¿Cómo lo hacemos para determinar las necesidades de nuestros compañeros socios del club?”  Las respuestas pueden incluir:

· Escuchamos lo que ellos hablan

· Observamos las cosas que hacen

· Hablamos con ellos y les hacemos preguntas

· Los encuestamos con frecuencia

5. Muestre la Diapositiva 4: Escuche, Mire, Pregunte
6. Explique que al conocer a nuestros socios como individuos y comprender sus valores y necesidades, tendremos una mayor capacidad para proveer estimuladores de motivación y eliminar obstáculos de motivación  

7. Pregunte: “¿Quién puede compartir una necesidad personal y contarnos sobre un estimulador en su club que lo motive o un obstáculo en su club que inhiba su motivación?”  Permita a varios 

Participantes que contribuyan. 

Recuerde que las personas son automotivadas; nosotros sólo podemos entregar un ambiente que les permita satisfacer sus necesidades.



	10 minutos
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	ACTIVIDAD:  Diálogo acerca de la motivación

1. Pida a los participantes que escuchen cuidadosamente y piensen si este diálogo podría desarrollarse en su club de Leones.

2. Solicite a tres participantes voluntarios que salgan al frente de la sala y lean la Parte 1 del diálogo.

3. Agradezca a los voluntarios y pídales que regresen a sus asientos.

4. Pida que los participantes que formen pequeños grupos de cuatro a seis integrantes para dedicar unos minutos a: 

· Analizar las necesidades que Charles, Maria y Ben demuestran.  Es posible que los participantes revisen la Jerarquía de las necesidades según Maslow en la tarea previa al instituto para consultar información referente a los niveles de necesidades

· Analizar cuáles de estas necesidades no se están satisfaciendo

· Tomar apuntes individualmente en la página 2 del Manual del participante y como grupo en un papelógrafo, y prepararse para debatir sus ideas con todo el grupo  

3. Permita a cada grupo que presente sus ideas e incentive a los demás para que hagan comentarios.  Algunas de las ideas sugeridas incluyen:

· Conocer nuevas personas

· Disfrutar nuevas experiencias

· Aceptar responsabilidades

· Ser reconocido por sus esfuerzos

· Sentirse bien al ayudar a los demás

· Usar el tiempo de manera efectiva

· Ver los resultados de su trabajo

4. De paso al debate sobre las Teorías X e Y de MacGregor señalando que algunas veces, las necesidades no se satisfacen debido a la personalidad o estilo de liderazgo de nuestros líderes.  Nos referimos a esta situación en nuestra segunda tarea previa.



	5 minutos
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	TEMA A TRATAR:  Las teorías X e Y de MacGregor

1. Solicite a los participantes que revisen las Teorías X e Y de MacGregor en la página 3 del Manual del participante.

Observación del líder:  Se les pidió a los participantes leer sobre las Teorías de MacGregor en la tarea previa al instituto, por lo que no debería ser necesario presentarlas en este momento.
2. Explique que la teoría representa dos extremos del pensamiento en relación con la motivación humana.  Además provee una base sobre la que un líder puede maximizar o inhibir la motivación de un socio del club.

3. Señale que ahora escucharemos el resto de la conversación entre nuestros tres Leones y quizás, reconoceremos algunos de los elementos de ambos extremos en las personas que se encuentran discutiendo.



	10 minutos
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	ACTIVIDAD: Diálogo acerca de la motivación (Continuación)

1. Solicite a los tres participantes voluntarios que regresen al frente de la sala y lean la Parte 2 del diálogo.

2. Agradezca a los voluntarios y pídales que regresen a sus asientos.

3. Instruya a los participantes que formen nuevamente sus pequeños grupos y que dediquen unos minutos para: 

· Discutir los estilos motivacionales de los dos presidentes, George y Sam, y de qué manera esos estilos afectan la 

motivación de los socios de sus clubes.  Es posible que los participantes consulten las Teorías X e Y de MacGregor revisadas en la tarea previa al instituto para ver información sobre la motivación humana

· Hacer una lista de comportamientos positivos y negativos que se hayan mencionado

· [image: image22.wmf]Identificar cualquier forma en que los comportamientos negativos se podrían corregir

· Tomar apuntes individualmente en la página 4 del Manual del participante y como grupo en un papelógrafo

· Prepararse para debatir sus ideas con todo el grupo

4. Permita a cada grupo que presente sus ideas e incentive a los demás para que hagan comentarios.  Algunas de las ideas sugeridas podrían incluir:

· George:

a. Piensa que las personas necesitan de supervisión estricta o no lograrán cosas.  Debería permitir que las personas trabajen libremente

b. Cree que la gente encuentra el trabajo cuestionable.  Debería entender que la gente generalmente disfruta trabajar, en especial, los voluntarios

c. No confía en personas para tomar decisiones o resolver problemas.  Debería dejar que la gente planifique y resuelva sus propios problemas

· Sam

a. Permite que la gente trabaje libremente

b. Confía en la creatividad y ambición natural de las personas

c. Se da cuenta de que las personas son motivadas por diferentes cosas

5. Pase al próximo módulo explicando que las acciones positivas y negativas analizadas en este ejemplo podrían referirse a estimuladores y obstáculos.  Ahora, dedicaremos un tiempo para revisar más ejemplos.




	MÓDULO 2: Estimuladores y obstáculos para la motivación

	TIEMPO APROXIMADO
	MÉTODO
	CONTENIDO

	40 Minutos
	
	

	10 minutos
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Diapositiva 5

[image: image25.wmf]
[image: image26.wmf]

	PRESENTACIÓN / DEBATE: Estimuladores y obstáculos

1. Muestre la Diapositiva 5: Estimuladores y obstáculos
2. Pida a los participantes que se dirijan a la página 5 del Manual del participante.

3. Explique que esta página contiene diez ideas para mejorar un entorno que estimule la motivación y diez obstáculos en un entorno que puede impedir la motivación.

4. Pida a los participantes que revisen las listas brevemente y que sugieran cualquier ítem adicional que pudiera agregarse a alguna de ellas. Escriba las respuestas en un papelógrafo.

5. Incentive a los participantes a compartir estimuladores y obstáculos adicionales y pida que los anoten en su Manual del participante.

6. Señale que la pieza de información que falta hasta ahora en nuestro estudio sobre la motivación es cómo podemos aplicar esta información a nuestros clubes.

7. Pase a la actividad pidiendo a los participantes que se dirijan a la parte final de la tarea previa al instituto, la Encuesta del club.

	30 minutos
	[image: image27.wmf]
	ACTIVIDAD: Estrategias para motivar a los socios de Su club
Observación del líder:  Esta actividad se basa en la encuesta que se le pidió completar a los participantes como parte de su tarea previa al instituto.  Los debates y el informe proveen una excelente oportunidad para que todo el grupo comparta logros y desafíos respecto de la motivación y pueden terminar generando diversas ideas que pueden llevar de regreso a sus clubes.
1. Pida a los participantes que revisen la encuesta que completaron como parte de la tarea previa al instituto.

2. Explique que esta encuesta forma parte de una herramienta muy útil que se encuentra disponible en el LCI, llamada “Cómo están sus calificaciones”.  Se encuentra disponible en el sitio Web de LCI como Publicación ME-15.  Nosotros usamos una pequeña porción de ella como una forma para determinar las necesidades de los socios de su club y de evaluar cómo su club satisface esas necesidades.  La encuesta “preguntaba” sobre sus necesidades.

3. Recuerde a los participantes que solamente se encuestó a un pequeño número de socios, por lo que es injusto usar este ejemplo como una imagen fidedigna del desempeño de sus clubes.  No obstante, podemos utilizarla durante esta sesión para demostrar algunas formas cómo un club puede crear estimuladores de la motivación y eliminar obstáculos de la motivación. 

4. Solicite a los participantes que

· Formen una pareja con un compañero para una actividad relacionada con la encuesta

· Intercambien los resultados de la encuesta con su compañero

· En la encuesta de su compañero, ubiquen un área en la que su club parece satisfacer las necesidades de los socios y un área en que estas necesidades no se satisfacen

· [image: image28.wmf]Se turnen para debatir sobre las prácticas exitosas (estimuladores) que su club está usando y han dado como resultado la satisfacción exitosa de necesidades

· [image: image29.wmf]Asimismo, debatan sobre los obstáculos que evitan que su club satisfaga las demás necesidades identificadas y cómo esos obstáculos podrían ser eliminados

· Utilicen en espacio disponible en la página 6 del Manual del participante para registrar sus observaciones

· Usen la Hoja de trabajo para el plan de acción en la página 7 para desarrollar planes destinados a superar esos obstáculos en sus clubes al regresar a casa

· Se preparen para compartir sus ideas con todo el grupo en 10 minutos

5. Finalice la actividad permitiendo que los grupos compartan sus debates y planes de acción para eliminar obstáculos que ejercen un impacto sobre la motivación de los socios de sus clubes. 

Observación del líder:  Es posible que usted decida permitir que varios grupos expongan en lugar de todos los participantes, según lo permita el tiempo.
6. Incentive al resto de los participantes a ofrecer sugerencias apropiadas y a hacer observaciones cuando se presenten ideas importantes para la situación de sus propios clubes.

7. Pase a la conclusión agradeciendo a los participantes por compartir tantas ideas valiosas.




	CONCLUSIÓN

	TIEMPO APROXIMADO
	MÉTODO
	CONTENIDO

	Tiempo Total:

10 minutos
	
	

	10 minutos
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Diapositiva 6
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	PRESENTACIÓN: Revisión de objetivos
1. Muestre la Diapositiva 6:  Objetivos de la sesión
2. Pregunte, “¿Hemos logrado los objetivos de nuestra sesión?”

3. Incentive a los participantes a consultar los Estimuladores y obstáculos que se indican en la página 5 del Manual del participante cuando sientan que la motivación se está “escapando” de su club.

Observación del líder:  Conforme lo permita el tiempo, refiérase a uno o más Estimuladores y relate cómo usted ha observado que estimula la motivación natural de los Leones con quienes usted ha estado en contactado.
4. Desafíe a los participantes a usar sus funciones de líder para asegurar que sus clubes provean un entorno en el cual los socios Leones puedan ser motivados, activos, productivos, y FELICES. 




TAREA PREVIA

· Jerarquía de las necesidades humanas según Maslow

· Las teorías X e Y de MacGregor

· Encuesta del club

Tarea previa 1 para la motivación de los socios

Jerarquía de las necesidades humanas según Maslow

Abraham Maslow desarrolló una estructura interesante y útil para explicar la fortaleza de ciertas necesidades.

Revise los cinco niveles de necesidades humanas que se indican a continuación antes de llegar al Instituto Leonístico de Liderato.  Este material será utilizado en debates en clase en el instituto.

Nivel 5: Necesidades de autorrealización (optimización del potencial personal)
Maslow sintió que pocas personas lograban alguna vez este nivel.  En este nivel, nos encontramos motivados para convertirnos en lo que somos capaces de convertirnos, de alcanzar un potencial pleno, y al hacerlo, lograr que nuestro yo se realice.

Nivel 4: Necesidades de autoestima (reconocimiento, realización)

La mayoría de la gente necesita de una alta evaluación de sí mismos que se fundamenta en el reconocimiento y respeto de los demás.  La satisfacción de estas necesidades produce sentimientos de confianza en sí mismos, prestigio, poder, y control.  Las personas comienzan a creer que son útiles y que tienen algún efecto sobre su entorno.

Nivel 3: Necesidades sociales (pertenecer a un grupo, tener relaciones significativas)

Sentimos una necesidad de compartir con otras personas, de sentirnos parte de un grupo.  Maslow habló sobre el tener “relaciones significativas” con los demás, relaciones que trasciendan nuestros encuentros diarios.

Nivel 2: Necesidades de seguridad (refugio, protección, seguridad frente al daño)

Nos encontramos motivados a buscar refugio, protección y seguridad frente a ataques.  Si la seguridad de un individuo se encuentra en peligro, otras cosas parecen no tener importancia.

Nivel 1: Necesidades psicológicas (alimento, agua, elementos necesarios para la supervivencia física)

En el nivel más básico, somos motivados a buscar comida, agua, y otras necesidades fisiológicas básicas.  Hasta que estas necesidades básicas sean satisfechas, probablemente, gran parte de las actividades de una persona se encontrará en este nivel.

Tarea previa 2 para la motivación de los socios

Las teorías X e Y de MacGregor

Douglas MacGregor en su libro titulado “El Lado Humano de la Empresa”, que se publicó en 1960, examinó teorías sobre el comportamiento de individuos en el trabajo, y formuló un modelo que llamó Teoría X y Teoría Y.

Revise las dos teorías que se indican a continuación antes de llegar al Instituto Leonístico de Liderato.  Este material será utilizado en debates en clase en el instituto.

	Teoría X

	Teoría Y


	Las personas deben ser supervisadas de cerca, a través de supervisión directa o bien, mediante estrictos sistemas de recompensa y castigo.


	Por lo general, si a la gente se le da la oportunidad, encontrará vías para ser activa, productiva y plena en su propio trabajo.

	El trabajo es algo que la mayoría de las personas encuentra cuestionable.
	El trabajo es natural y agradable, a menos que se transforme en ofensivo a través de las acciones de organizaciones.



	La mayoría de las personas tiene poca iniciativa, creatividad o habilidades para resolver problemas. Prefieren que otros tomen las decisiones y asuman la responsabilidad por esas decisiones.


	La mayoría de la gente es ambiciosa, desea autonomía y autocontrol, y dar solución a los problemas de forma efectiva. La creatividad se encuentra distribuida con igualdad entre la población.



	Las recompensas y la seguridad económica son las principales motivaciones para la mayoría de las personas.
	Muchas cosas diferentes motivan a las personas, sólo algunas involucran recompensas o seguridad económica. 




Tarea previa 3 para la motivación de los socios

Instrucciones para la encuesta del club

La siguiente encuesta incluye algunas de las características de los clubes de Leones que pueden afectar de manera positiva o negativa la motivación de los socios.

Antes de asistir al Instituto Leonístico de Liderato:

· Saque varias copias de la encuesta

· Complete la encuesta usted mismo y pida a uno o dos socios del club que hagan lo mismo

· Sume las respuestas de cada pregunta y divida el resultado por el número de personas que respondió para obtener un puntaje promedio para cada pregunta

· Ingrese los puntajes promedio en otro formulario de encuesta

Traiga consigo el formulario completo con el promedio de puntajes al Instituto de Liderato.

Prepárese para debatir las respuestas con un compañero durante la sesión sobre la Motivación de los socios.  Al compartir sus ideas con otros Leones, usted tendrá la oportunidad de trabajar en conjunto para destacar aquellas prácticas que mejoran la motivación y corregir aquellas que inhiben la motivación.
Tarea previa 3 para la motivación de los socios

Encuesta del club

Este breve cuestionario aborda algunas de las áreas en las cuales el entorno de un club puede estimular o inhibir la motivación de sus socios.  Califique el desempeño de su club según su percepción para cada pregunta usando esta escala:
5 = Siempre    4 = Generalmente     3 = A Veces      2 = Rara Vez       1 = Nunca

____  1. ¿Disfruta siendo un León?

____  2. Como un León, ¿se le desafía a intentar cosas nuevas?

____  3. Como un León, ¿se le da la oportunidad de aprender habilidades de liderazgo?

____  4. ¿Disfruta las reuniones del club?

____  5. ¿Se orienta a los nuevos socios del club apropiadamente en cuanto al club y al Leonismo?

____  6. ¿Se presentan premios y reconocimiento para reconocer los esfuerzos de socios del club? 
____  7. ¿Disfruta las actividades que realiza su club para recaudar fondos?

____  8. ¿Disfruta los proyectos de servicio a la comunidad de su club?

____  9. ¿Son sus proyectos de servicio a la comunidad aun importantes y exitosos?

____  10. ¿Publica y distribuye su club un informativo a todos los socios?

____  11. ¿Se le ha dado la responsabilidad de actividades y comités?

____  12. ¿Están siendo usados efectivamente sus habilidades y entusiasmo?

____  13.  ¿Se siente como una parte importante de su club?

____  14. ¿Se le incentiva a participar en funciones internacionales, de distrito y zona?

____  15. ¿Se le brinda la oportunidad de socializar y contactarse con otros Leones?

FOLLETO

· Diálogo acerca de la motivación

Diálogo acerca de la motivación: Parte 1
(La escena se desarrolla en un restaurante local donde el Club de Leones XXXX se reúne para su reunión regular.  La reunión aun no ha comenzado y los socios se encuentran mezclados y conversando entre ellos).
Charles:  Bueno, que agradable verte nuevamente, Maria.  Te hemos extrañado durante las últimas reuniones.

Maria:  Un placer verte también.  Últimamente, he tenido problemas para encontrar una niñera que se pueda quedar hasta tan tarde en las noches de semana.  Nuestras reuniones son tan largas. Pero vine esta noche porque entiendo que tendremos la oportunidad de inscribirnos para los comités para el próximo año.

Charles:  Eso es correcto.  Es una reunión importante si quieres encontrar algo que realmente te interese.  Estoy ansioso de ver la lista y los presidentes de los comités.

Ben:  ¿Los escuché hablar sobre la inscripción para un comité?  No sabía que era esta noche...Me alegro de haber venido.

Maria:  Oh, hola Ben.  Sí, revisé mi calendario del año pasado, y me pareció que estábamos en la fecha, así que llamé a la secretaria del club. Ella dijo que era esta semana. Quise asegurarme de estar presente para inscribirme de inmediato. Muchos de los socios de los comités inscriben primero a sus “compadres”, así que tienes que anotar tu nombre en la lista lo antes posible para tener una oportunidad.

Ben:  Bueno, este es mi primer año en el club. Simplemente, asumí que habría algún anuncio o distribución de correo.

Charles:  Yo he pertenecido club durante casi veinte años. Solíamos publicar los anuncios como estos en el informativo de nuestro club, pero cuando el informativo se redujo a cuatro publicaciones al año, la noticias como esta ya no llegan a los socios.

Maria:  ¡Guau!, no sabía que llevaras tanto tiempo en el club.  Debes haber estado en el club desde sus inicios.

Charles:  En realidad, dos años después de la oficialización del club.  Había escuchado bastante sobre el trabajo que realizaban con las personas ciegas, y simplemente quise participar en esa labor.  He disfrutado tanto el trabajo y la oportunidad de conocer tantos amigos nuevos, que me he ido quedando.

Ben:  Eso es fantástico, Charles.  Yo me uní porque cuando ayudo a los demás, me siento mejor.  Sinceramente, yo aun no he encontrado ese sentimiento aquí.  Es más como...unirse a un comité, hacer exactamente lo que te dicen, no ofrecer ninguna opinión y luego, termina.  Prácticamente no se reconoce a las personas y rara vez veo el beneficio de lo que hago. Espero que este año sea diferente.

Maria:  Siento mucho que hayas tenido malas experiencias, Ben.  Creo que en cierta medida entiendo tu desilusión.  Mi primer año o dos fueron realmente gratificantes.  Conocí nuevos amigos, entregué apoyo real para la comunidad y sentí que mi contribución fue reconocida.  También pude compatibilizar mi vida Leonística con mi vida familiar.  Desafortunadamente, parece que nos hemos estancado durante los últimos años.  Demasiados desacuerdos sobre nuestros planes y nuestras actividades…y nuestras reuniones se alargan más del tiempo que puedo estar lejos de mis hijos.  Aun me interesa hacer una diferencia, pero a veces, siento que no administro bien mi tiempo.

Charles:  Creo que las discusiones y “desorganización” a las que te refieres son una situación temporal que aparece y desaparece con el cambio de dirigentes del club.  Estoy de acuerdo contigo, pero trato de no dejar que eso me moleste...sólo acepto lo bueno con lo malo.

Ben:  Intentaré practicar tu filosofía por un tiempo más, Charles.  Realmente, creo en servir a los demás y me agradan todos los miembros, pero quizás no nací para ser un León.

Diálogo acerca de la motivación: Parte 2
(Las hojas de inscripción para los comités han sido publicadas y los socios circulan para ver qué se encuentra disponible).

Charles: ¿Qué comité vas a elegir, Ben?

Ben: Bueno, me gustaría trabajar en relaciones públicas, pero George es el presidente. He escuchado que el es un poco excesivo.

Maria: ¡¿Un poco excesivo?! Yo trabajé con el hace dos años. Durante las primeras seis semanas, el tenía reuniones semanales. Pero durante las últimas dos semanas antes del evento, ¡me llamaba cada noche para saber qué había hecho! Otros miembros del comité realmente se quejaron sobre cuánto el nos quería supervisar. 

Charles: He escuchado a otros decir lo mismo. ¿No entiende George que está menoscabando la alegría que podríamos experimentar al trabajar con el club?

Maria: Algunas personas lo desafiaron en una reunión.

Ben: ¿Cómo reaccionó?

Maria: El dijo, “El trabajo es el trabajo. Alguien tiene que hacerlo”. Después de eso, cuando él no se encontraba cerca y nos queríamos reír, citábamos lo que dijo entre nosotros.  

Charles: Apostaría que siempre sacaba una risa.

Maria: Claro. Su otro mensaje de inspiración, como lo llama él,  “RR.PP. es tan vital, que tenemos que hacerlo bien”. El único problema fue que ninguno de nosotros podía hacerlo suficientemente bien para George. 

Ben: ¿Parecía que George disfrutaba trabajando en el comité?   

Maria: Realmente no. Me pregunto por qué se mantiene haciendo estos proyectos.

Charles: Me he dado cuenta de que Sam también está presidiendo un comité.

Ben: Lo sé. Es el comité de conservación de la audición. ¡Eso si que es trabajo!

Charles: Yo he trabajado con Sam. He visto como opera, incluso con tareas rutinarias. Nos da mucha libertad para hacer lo que queremos. Esto se debe a que piensa que la mayoría de los socios ya están motivados, sólo necesitan un direccionamiento básico. Él no es necesariamente creativo, pero nos deja ser creativos. Estoy seguro de una cosa, él no llamaría cada noche a menos que surgiera una verdadera crisis.  

Maria: Y Sam probablemente no sería tan obvio respecto a las “recompensas”. Recuerdo que George gastaba mucho dinero en placas cuando ya habíamos terminado. Como si una baratija pudiera compensar toda la aflicción que nos había causado. 

Ben: Sí, el comité de conservación de la audición implica mucho trabajo. Pero, pienso que tienes razón. Sam confiaría en nosotros para hacer ese trabajo.  No sé tú, pero yo me inscribiré en este momento.

DIAPOSITIVAS

· Diapositiva 1:  Motivación

· Diapositiva 2:  Satisfacción de necesidades

· Diapositiva 3:  Objetivos de la sesión

· Diapositiva 4:  Escuche, Mire, Pregunte

· Diapositiva 5:  Estimuladores y obstáculos

· Diapositiva 6:  Objetivos de la sesión
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