Cémo motivar a los socios del club

Fines
e Saber cudles son los niveles de motivacion en el club.
e Ofrecer sugerencias e ideas para aumentar la motivacién en el club.

Orden tematico
Este documento contiene varios subtitulos. Cada subtitulo trae lo siguiente:
e Una visién de conjunto que explica los detalles del tema tratado en el subtitulo.
e Una o mds ideas y sugerencias para aplicar el tema en el distrito o en el club.
® De ser el caso, la fuente o fuentes de donde se tomd informacion para el subtitulo.

Vision de conjunto

Los Leones tienen la motivacién de servir a la comunidad; sin embargo, hay veces que en un
club la motivacion de los socios va decayendo. La repeticion, falta de participacion y falta de
interés son los principales culpables de una baja en la motivacion.

Este componente de la caja de herramientas les dara indicaciones sobre algunas teorias de la
motivacion y como éstas se pueden aplicar en el club. Al final hay varias sugerencias y un plan
de accién para aumentar la motivacién de los socios.

Subtitulos

1. Teorias sobre la motivacién

2. Lajerarquia de las necesidades humanas de Abraham Maslow
3. Lateoria en practica: motivacion para movilizarnos

4. Sugerencias para aumentar la motivacion

Preguntas mas comunes sobre el tema
e ,;Por qué ha disminuido la motivacién de los socios en mi club?
® ;Qué puedo hacer para mejorar la motivacién?
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Teoria sobre la motivacion

Del libro de Douglas MacGregor, El aspecto humano de las empresas

En su libro El aspecto humano de las empresas, publicado en 1960, Douglas McGregor examind

varios temas de la gestion de recursos humanos y desarrollé dos teorias: la Teoria X y la Teoria
Y.

Supuestos de la Teoria Y
e El trabajo, entendido como esfuerzo mental y fisico, es intrinseco al ser humano.

e En lugar de necesitar un control externo, amenazas y castigos, el trabajador se controla y
se autodirige, identificindose y comprometiéndose con los objetivos de la organizacion.

e Este compromiso va unido a gratificaciones segun el rendimiento, siendo las més
significativas las de tipo personal, como la realizacion y la satisfaccion del individuo.

e Laimaginacion, el ingenio y la creatividad son cualidades comunes a la poblacién en
general.

En aquellas situaciones en las que es posible lograr el compromiso a los objetivos, es preferible
explicar el asunto por completo para que los empleados entiendan la finalidad de una accion. En
estos casos el trabajador se controla y autodirige para hacer un mejor trabajo (seguramente por
medio de mejores métodos) que cuando meramente siguen 6rdenes que posiblemente no habian
entendido del todo. Para conseguir esto se necesita que el entorno de la organizacion sea
favorable y positivo, més que coercitivo, y participativo mds que autoritario. Los gestores que
suscriben la Teoria Y estdn continuamente buscando formas de desarrollar y mantener este clima
positivo.

McGregor reconoce que algunas de las teorias que ha desarrollado son impracticables, pero
espera que los lideres siempre tengan presente la teoria fundamental: las personas contribuiran
mas a la organizacion si son tratadas como miembros responsables y valiosos.

Entendamos los factores de la motivacion. El club y usted
Conteste estas preguntas sobre el club y sobre usted.

Sobre el club
e ,Cudles son las funciones y proyectos del club que los socios estdn mas dispuestos a
llevar a cabo? Los socios parecen auto motivarse para estas actividades.

e ,Cudles son las funciones y proyectos del club en los que los socios son mds reacios a
emprender? Para estas actividades no hay auto motivacién. ;Qué ha hecho el club (o
algunos de los socios) para motivar a los compaifieros a hacer le trabajo?

Sobre usted
e Trate de recordarse de alguna ocasion en la que estaba ocupado con un proyecto del club
que requeria considerable tiempo y esfuerzo (una recaudacién, una obra de servicio, etc.),
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y de repente se puso a pensar y se dijo: ;por qué estoy haciendo esto? ;Qué era lo que le
motivaba a cumplir con su deber?

e Imaginese esta situacion: usted y sus compaieros Leones estdn en pleno proyecto, que
requiere un aporte considerable de trabajo y tiempo. Alguien pregunta: ;por qué diablos
estamos haciendo esto? ;Cudl seria la respuesta que le daria?

Entendamos el nivel de motivacion de los socios del club

Hégase dos preguntas:
1. ¢(Qué nivel de destreza y habilidad aportan los socios al proyecto?

e ,Esuna tarea que han cumplido con éxito varias veces antes?

e ,Esuna tarea de rutina, pero importante?

e ;Hay una conexion directa entre la tarea y lo que los socios hacen en sus trabajos?

e Es una tarea nueva que podria ser un reto a las destrezas y habilidades de los socios?

e ,Esuna tarea compleja que exige nuevos planteamientos y soluciones?

Si la tarea es de rutina o algo que se ha hecho muchas veces, la técnica de motivacién que usted
necesita emplear debe concentrarse en crear energia y vigor, no en decirles qué tienen que hacer.
Si la tarea es nueva, presenta dificultades y obstaculos, se puede motivar a los socios dando un
modelo del comportamiento deseado y ofreciendo apoyo emocional.

2. (Cuanta voluntad y vigor tienen los socios del club para hacer la tarea?
e Esel proyecto tan rutinario que en vez de presentar dificultades da aburrimiento?
e ;Tienen los socios la pericia necesaria para hacer la tarea a mano?
e ,Eslatarea tan interesante y novedosa que hallamos la recompensa haciendo el trabajo?

e ,;Reciben los socios suficientes reconocimientos por el trabajo que hacen?

Si la recompensa la hallamos en la tarea, casi siempre la motivacién se logra cuando el lider da
las pautas generales y deja que los encargados hagan el trabajo como les parezca. Si los socios
son competentes pero estdn aburridos, el lider del proyecto podria delegar tareas de supervision a
varias personas.

La jerarquia de las necesidades humanas de Abraham
Maslow

La jerarquia de Maslow se basa en la teoria de que la automotivacion es parte esencial para el
desarrollo de las necesidades humanas. En cierto punto, las necesidades fisicas y de proteccion
son tan imperiosas que cuando el ser humano se ve amenazado, toda su atencion se centra en
solventar la situacién. Es importante, por lo tanto, que los lideres en el Leonismo tengan
conocimiento sobre las necesidades mas importantes para la gente. Abraham Maslow organiza
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las necesidades humanas en cinco niveles, segiin una jerarquia de importancia y de influencia.

Primer nivel: necesidades fisiolégicas

Estas necesidades son las mas esenciales y elementales que todos tenemos, y estan directamente
relacionadas con la supervivencia y conservacion de la vida; por ejemplo, la necesidad de
alimento, bebida, abrigo, etc. Otra de las caracteristicas es que esta necesidad puede saciarse, a
diferencia de las secundarias. Mientras no se satisfagan estas necesidades a un grado
satisfactorio, no habrd motivacién para ocuparse en otras.

Pero una vez que estas necesidades elementales han sido satisfechas, podemos empezar a pensar
en las necesidades de nivel superior, que dominardn nuestra atencion y proporcionaran
motivacion, hasta que, solventadas éstas, otras necesidades de otro nivel pasaran a primer plano
y nos motivardn. Y asi sucesivamente.

Segundo nivel: necesidades de proteccion

Cuando se satisfacen razonablemente las necesidades fisiol6gicas, entonces se activan las
necesidades de seguridad. Por su naturaleza, el hombre desea estar protegido contra el peligro o
la privacidn, estar libre de peligros y vivir en un ambiente agradable, para €l y para su familia.

Tercer nivel: necesidades sociales

Los hombres, como seres sociales, necesitan la compafiia de sus semejantes. Buscan
comunicarse con otras personas y conseguir amistad. Desean manifestar afecto asi como recibir.
Ademads, para sobrevivir, necesitan aliarse; requieren vivir dentro de una comunidad.

Cuarto nivel: el ego o la autoestima

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 demés. 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 més bajo han
quedado razonablemente satisfechas.

Hay ocasiones cuando las personas no satisfacen las necesidades del ego de forma constructiva.
En estos casos suele presentarse el comportamiento desorganizador o inmaduro, que podria
llevar a los Leones a discusiones acaloradas.

Quinto nivel: necesidades de autorrealizacion

La autorrealizacion es un ideal al que todos aspiramos llegar. Se satisface mediante
oportunidades para desarrollar el talento al maximo, expresar ideas y conocimientos, verterse al
exterior y obtener logros personales.

Inventario en el club
La pirdmide jerarquica de Maslow nos ayuda a entender como motivar a los socios. Apunte sus
respuestas a las siguientes preguntas:
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(En qué forma el club contribuye a que los socios satisfagan sus necesidades sociales?
Por ejemplo, ;se logra esa satisfaccion en las reuniones semanales? ;Podria ser que
menos reuniones surtirian el mismo efecto para los socios que estdn muy ocupados?
(Alguna otra observacién?

(En qué forma contribuye el club a satisfacer las necesidades de ego y
reconocimiento? Por ejemplo, ;cudles son los premios y reconocimientos en el club
y en la comunidad que una persona podria recibir por ser socia del club de Leones?

La teoria en practica: motivacion para movilizarnos

1.

(En qué tarea o proyecto va estar ocupado el club en los préximos tres meses? Podria tratarse
de algo rutinario, pero importante, o podria ser un proyecto nuevo. En todo caso, debe ser
algo para lo que los socios del club necesitan motivacion.

(Quiénes van a tener que ser motivados para esta tarea? ;Cudl es el “grupo objetivo” que va a
necesitar la motivacion: todos los socios, los lideres, los nuevos socios o los socios antiguos?

(En qué forma podré satisfacer sus necesidades sociales el grupo objetivo al hacer la tarea?
Observacion: segun el grupo objetivo, el satisfacer las necesidades podria no ser el mayor
motivador.

Al hacer la tarea, ;en qué forma el grupo objetivo podra satisfacer la necesidad de la
auotoestima?

Habiendo discutido los anteriores factores ;de qué modos concretos se podrd movilizar a los
socios a emprender la obra?

Sugerencias para aumentar la motivacion

Aumento de la motivacion

¢ Comparta su entusiasmo. La buena disposicion de dnimo es contagiosa. El sentirse
dispuesto a hacer cambios positivos en el club, influird en la manera como los socios se
dispongan a hacer el trabajo. Sea optimista y entusiasta, y los demds socios se sentirdn
motivados a seguirle.

¢ Organice una reunion social con los dirigentes. Invite a los nuevos socios a una
reunion social, informal, con los dirigentes del club. En un ambiente de cordialidad, fuera
del entorno formal del club, los socios tendran mayor soltura para hacerles preguntas a
los dirigentes.

® Sea generoso con los elogios. Esto es importante para todos los socios, especialmente
para los nuevos. Elogiar una buena labor motiva una actitud positiva. Casi siempre, un
simple agradecimiento es lo Unico que se necesita, bien durante una reunion del club o de
uno de los comités, bien enviando una nota de agradecimiento o bien con una palabra de
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animo. Considere la posibilidad de crear una columna de felicitaciones en el boletin o en
su sitio Web en Internet, en donde anotaria a los socios que se han destacado por sus
contribuciones o sus ideas.

Dé hincapié a los programas sociales. Debemos lograr que los socios participen en las
funciones sociales tanto como en los proyectos de servicio y recaudacion. Especialmente
los dirigentes no deben asumir la actitud de que “estamos por encima”. La sencillez en las
funciones sociales, durante reuniones y en todas las demds oportunidades, crea un
ambiente de familiaridad. Es importante celebrar las ocasiones felices con los socios y
sus familias: cumpleafios, aniversarios, graduaciones, matrimonios, etc. El boletin y el
sitio en Internet (si el club tiene uno) son excelentes lugares para comentar sobre todas
esas ocasiones especiales.

Comunicacion abierta. Para que un club de Leones alcance el éxito, es indispensable
contar con un sistema de comunicacion, completo y constante. La comunicacion de
noticias, sucesos, acontecimientos, progreso de trabajos, etc., produce una atmdsfera
productiva y motivadora. Anime a los socios a contribuir con noticias y tenga a todos
informados por medio de las reuniones y articulos en el boletin y las paginas Web.

Dindamica de grupo

Indicaciones de la asistencia. Conviene prestar atencion a las indicaciones que nos da la
asistencia a las reuniones, pues nos ayudaran a descubrir problemas en la plantilla de
socios. La falta de asistencia a las reuniones es la primera sefial de falta de interés.
Consulte con el secretario el club y repase la lista de los socios que estdn faltando. Si han
faltado a tres reuniones seguidas, llame para preguntar por qué. Mejor aun, visitelos
personalmente, asi sabran que usted si estd interesado.

La retencion de socios es para todos ellos. Al mismo tiempo que procuramos que los
nuevos socios se sientan comodos y bien recibidos, no debemos olvidarnos de los socios
de antigiiedad. A medida que transcurre el tiempo, las necesidades e intereses de los
socios cambian. A los socios que han estado mds tiempo en el club hay que demostrarles
que su afiliacién es importante para el club. Periddicamente, es conveniente averiguar si
estdn satisfechos.

Cambie a los socios de puesto en las reuniones. Con cierta frecuencia, cambie en las
reuniones el lugar de asiento de los socios para que no estén siempre sentados con los
mismos compaiieros. Asi se conocerdn mejor.

Pidales a los nuevos socios que den la bienvenida. Hay muchos clubes que tienen la
costumbre de tener a uno o dos socios que dan la bienvenida a los demds socios durante
las funciones del club, a medida que van llegando. Una buena manera para que los
nuevos socios vayan conociendo a todos.

Agregue una nota de diversion. Al animar a los socios a que socialicen unos con otros,
escoja a uno para que haga de “Ledn secreto”. En un club en donde todos son amigos y
hablan entre si, eventualmente todos hablaran con el Ledn secreto. Ya cercano el fin de la
reunion, pidale al Ledn secreto que sefiale a los socios que en ningin momento le
dirigieron la palabra. El Le6n animador (en muchas partes conocido como tuercerrabos)
podria en este momento y con el mds fino humor, “cobrarles una multa” a los Leones
sefalados.
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Sea Positivo. Al tomar en consideracién hacer cambios en el club, adopte una actitud
positiva. Es muy posible que el club estd impregnado con viejas costumbres y todos estan
acostumbrados a hacer las cosas de una cierta manera. Pero esto no significa que no se
puede tratar de hacer nada nuevo. El experimento de hoy podria ser la costumbre de
mafiana.

En la variedad esta el placer. Déle un tono de frescura a las reuniones del club, tratando
algo nuevo de vez en cuando. Por ejemplo, como se dijo arriba, cambie el sitio de asiento
de los socios para fomentar la camaraderia con los nuevos socios. Modifique el orden del
dia de las reuniones, agregando algo diferente o modificando el orden de los puntos que
se van a tratar. Por ejemplo, se puede anunciar a los socios que se destacaron por su
servicio o que hicieron mds de lo se les exigia. Eso si, anuncie los cambios para que no
haya sorpresas.

Cambie el sitio de reunion. Si el club no tiene sede social y celebra reuniones en
restaurantes o casas de banquetes, considere la posibilidad de cambiar de lugar
ocasionalmente para romper la monotonia.

Dé a todos la posibilidad de lucirse. Distribuya la puesta en marcha de las actividades
entre todos los socios. Se sentirdn necesarios y tendran la motivacion de trabajar en pro
del club y el préjimo.

Fuentes

1. Campaia Presidencial de Retencién: Guia de retencion de socios, enfoque en la
participacion, estrategias inteligentes para una participacion significativa (referencia PRC-5)

2. Campana Presidencial de Retencion: Guia de retencion de socios, enfoque en la dindmica del
club, estrategias inteligentes para enfrentar las camarillas y politiqueo (referencia PRC-4)

3. www.accel-team.com/motivation/index.html (inglés solamente)

CB 5-SP



