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MOTIVAÇÃO DE RECURSOS HUMANOS



No início do séc. XX - William McDougall - estudioso do comportamento chamava os motivos de instintos.
Instintos = forças irracionais, compulsórias, herdadas, que dão forma a tudo o que as pessoas fazem, sentem, percebem e pensam.
Os psicólogos utilizam os termos - motivo, necessidade, impulso e instinto - de maneiras específicas.
Todos estes termos são constructos = processos internos hipotéticos que parecem explicar o comportamento, mas não podem ser diretamente observados ou medidos.
Necessidades - deficiências que podem basear-se em requisitos corporais ou aprendidos ou em combinação de ambos.
Motivo ou Motivação - Refere-se a um estado interno que resulta de uma necessidade e que ativa ou desperta comportamento usualmente dirigido ou cumprimento da necessidade ativante.
Os motivos que parecem ser estabelecidos por experiências são conhecidos simplesmente como motivos. Os que surgem para satisfazer necessidades fisiológicas são chamados de impulsos.
Instintos - O termo é ocasionalmente usado para necessidades fisiológicas e para padrões de comportamento complicados que parecem ser de origem principalmente hereditária.

Os motivos são estudados nas seguintes categorias:
A - Impulsos básicos - São estímulos que ativam o comportamento que visa satisfazer necessidades relacionadas à sobrevivência. - oxigênio, água, alimento, evitar a dor, sexo.

B - Motivos sociais - Surgem para satisfazer as necessidades do contato com outros seres humanos - como sentir-se amado, aceito, aprovado e estimado.

C - De estimulação sensorial - As pessoas e os animais necessitam de estimulação para amenizar algum desconforto, quando atividades auto-estimulantes são abandonadas, a rotina torna-se tediosa e laboriosa, surgindo a irritabilidade, a depressão e o stress, diminuindo as ações criativas espontâneas - a busca do lazer para a satisfação.

D - De crescimento - Necessidade de auto-realização, de desenvolver competências e realizar o potencial.

E - Idéias como motivos - Procura de valores crenças, metas e planos para guiarem os comportamentos. As idéias ou ideais podem ser intensamente motivadoras. Se as cognições (conhecimento, idéias, percepção) colidem ou contradizem uma a outra, as pessoas se sentem desconfortáveis. Ao mesmo tempo, elas se sentem motivadas a reduzir a dissonância cognitiva (a ansiedade produzida pela colisão), mudando o seu comportamento, ou alterando sua atitude.

Motivo > é tudo aquilo que impulsiona a pessoa a agir de determinada forma ou pelo menos da origem a um comportamento específico. 
Pode ser provocado por estímulo externo (proveniente do ambiente) e pode também ser gerado internamente nos processos mentais (sistema de cognição do indivíduo o que ele pensa, acredita e prevê).
A resposta relativa à motivação é dada em termos de forças ativas e impulsionadoras, traduzidas em palavras desejo e receio. O indivíduo deseja poder, status, receia a indiferença, as ameaças à sua
auto-estima.
As pessoas são diferentes, as necessidades, os valores sociais; as capacidades são igualmente diferentes e variam conforme o tempo gerando diferentes comportamentos.
Apesar de todas essas diferenças, o processo que dinamiza o comportamento é mais ou menos semelhante para todas as pessoas isto é, o processo do qual eles resultam é, basicamente, o mesmo para todas as
pessoas. Neste sentido, existem três premissas que dinamizam o comportamento humano:

1 - O comportamento é causado - tanto a hereditariedade como o meio ambiente influem decisivamente no comportamento das pessoas.

2 - O comportamento é motivado - ou seja, há uma finalidade em todo comportamento humano.

3 - O comportamento é orientado para objetivos - em todo comportamento existe sempre um impulso, um desejo, uma necessidade, uma tendência, expressões que servem para designar os motivos do comportamento.

A motivação pode levar você a uma direção, de tal forma que você esteja interessado em atingi-la, por apresentar uma necessidade, carência, desejo, vontade, uma lacuna a ser preenchida. A motivação porém, pode ser teimosa e levá-lo a persistir a alcançar o objetivo desejado.

Modelo Básico de Motivação
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Necessidades e Objetivos
A motivação é uma força impulsionadora do indivíduo para um objetivo.

Há dois tipos de forças:

Forças Positivas - São aquelas que levam o indivíduo a aproximar-se do estímulo.
As forças positivas iniciam e mantém a motivação do comportamento.


Forças Negativas - São aquelas que afastam o indivíduo do objetivo. Na maioria das vezes, as forças negativas eliminam o objetivo ou diminuem sensivelmente o seu alcance.

Necessidade - É uma força (que ainda não é ou não está) à busca de um objetivo ou alguma coisa que seja satisfatória.
Não podemos falar em necessidade de poder, se a pessoa não está motivada à procura desse objetivo, a fim de complementar um desejo, uma carência.

Ciclo Motivacional

Começa com o surgimento de uma necessidade. Esta é uma força dinâmica e persistente que provoca comportamento. Toda vez que surge uma necessidade esta rompe o estado de equilíbrio do organismo, causando um
estado de tensão, ou ação, capaz de descarregar a tensão ou livrá-lo do desconforto e do equilíbrio. Se o comportamento for eficaz, o indivíduo encontrará a satisfação da necessidade, o organismo volta ao estado de
equilíbrio anterior, à sua forma de ajustamento ao ambiente.

ETAPAS DO CICLO MOTIVACIONAL
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No ciclo motivacional, a necessidade é satisfeita. À medida que o ciclo se repete com a aprendizagem e a repetição (reforço), os comportamentos tornam-se gradativamente mais eficazes na satisfação de certas necessidades. Uma vez satisfeita, a necessidade deixa de ser motivadora do comportamento, já que não causa tensão ou desconforto.
No ciclo motivacional, contudo, a necessidade nem sempre pode ser satisfeita. Ela pode ser frustrada, ou ainda, pode ser recompensada, ou seja transferida para outro objeto, pessoa ou situação.
No caso de frustração da necessidade, no ciclo motivacional, a tensão provocada pelo surgimento da necessidade encontra uma barreira ou um obstáculo para a sua liberação. Não encontrando saída normal, a tensão represada no organismo procura um meio indireto de saída, por via psicológica (agressividade, descontentamento, tensão emocional, depressão, auto-agressão, etc), seja por via fisiológica (tensão nervosa, insônia, perda do apetite, etc).

HIERARQUIA DAS NECESSIDADES DE MASLOW

Abraham Maslow formulou uma teoria com base na hierarquia de necessidades que influenciam o comportamento humano. Maslow concebeu esta hierarquia pelo fato de o homem ser uma criatura que expande suas necessidades no decorrer de sua vida. À medida que o homem satisfaz suas necessidades básicas outras mais elevadas assumem o predomínio do seu comportamento.

AUTO-REALIZAÇÃO

AUTO-ESTIMA


SOCIAIS

SEGURANÇA

BÁSICAS OU FISIOLÓGICAS

A > Fisiológicas: ar, comida, repouso, abrigo, sexo.

B > Segurança: proteção contra o perigo ou privação, no trabalho (benefícios, salário, condições seguras).

C > Sociais: amizade, inclusão em grupos, sentimento de aceitação à família organizacional.

D > Auto-estima: reputação, reconhecimento, auto-respeito.

E > Auto-realização: utilização dos talentos, realização do potencial.

Em linhas gerais, a teoria de Maslow apresenta os seguintes aspectos:

1- Uma necessidade satisfeita não é motivadora de comportamento Apenas as necessidades não satisfeitas influenciam o comportamento, dirigindo-o para objetivos individuais.

2- O indivíduo nasce com certas bagagens de necessidades fisiológicas, que são inatas ou hereditárias. De início, seu comportamento é exclusivamente voltado para a participação cíclica dessas necessidades como fome, sede, ciclo sono-atividade, sexo etc.

3- A partir de uma certa idade, o indivíduo ingressa em uma longa trajetória de aprendizagem de novos padrões de necessidades. Surgem as necessidades de segurança, voltadas para a proteção contra o perigo, contra as ameaças e contra a privação.

4- À medida que o indivíduo passa a controlar suas necessidades fisiológicas e de segurança surgem lenta e gradativamente as necessidades mais elevadas. Porém, quando o indivíduo alcança a satisfação das necessidades sociais surgem as necessidades de auto-realização. Isso significa que as necessidades de estima são complementares às necessidades sociais, enquanto as de auto- realização são complementares as de estima.

5- Os níveis mais elevados de necessidade somente surgem quando os níveis mais baixos estão relativamente controlados e alcançados pelo indivíduo. Nem todos os indivíduos conseguem ao nível das necessidades de auto-realização, ou mesmo ao nível de estima. É uma conquista individual.

6- As necessidades mais elevadas não somente surgem à medida que as mais baixas vão sendo satisfeitas, mas predominam as mais baixas de acordo com a hierarquia das necessidades. O comportamento do indivíduo é influenciado simultaneamente por um grande número de necessidades concomitantes, porém as necessidades mais elevadas tem uma ativação predominante em relação às necessidades mais baixas.

7- As necessidades mais baixas requerem um ciclo motivacional relativamente rápido (comer, dormir etc.), enquanto as necessidades mais elevadas requerem um ciclo extremamente longo. Porém, se alguma necessidade mais baixa deixar de ser satisfeita durante muito tempo, ela se torna imperativa, neutralizando o efeito das necessidades mais
levadas. A privação de uma necessidade mais baixa faz com que as energias do indivíduo se desviem para a luta pela sua satisfação.
Uma vez que na cultura ocidental, as maiores parte das necessidades básicas são satisfeitas com relativa facilidade e prematuramente, a preocupação elementar com comida, abrigo, etc., não é provavelmente sentida por uma pessoa de certo nível. Entretanto, as pessoas transferem suas demandas para cima, e as necessidades básicas no trabalho, passam a se refletir em preocupações por condições agradáveis de trabalho, mais tempo de lazer, propriedades pessoais mais luxuosas, abstenção de esforço físico ou desconforto, e maior salário como meio de obter mais provisão para o conforto. Em suma, as necessidades básicas tendem a girar em torno de assuntos divorciados da natureza do trabalho, e os comportamentos que se produzem, visando satisfazer tais necessidades, tenderão a ser menos maduros e construtivos do que a maioria daqueles relacionados com o trabalho. A satisfação adequada das
necessidades neste nível liberta o indivíduo, a fim de que progrida na hierarquia.
No trabalho, as necessidades de segurança se refletirão numa preocupação por benefícios tais como seguro hospitalar, plano de aposentadoria, pensão e remuneração, condições seguras de trabalho e padrões claros e
estáveis de desempenho. 
Os comportamentos no trabalho, favorecidos pelas necessidades de segurança, são provavelmente sem imaginação, sujeitos a muita reclamação, sem criatividade, carentes de flexibilidade e geralmente dependentes por natureza. A adesão servil a normas estabelecidas, freqüentemente resulta numa execução menos construtiva e madura do trabalho, do que seria de desejar. Pelo mesmo motivo, a própria natureza das necessidades de segurança, tende a gerar comportamentos que impedirão a realização dos objetivos da organização, quando estes forem conflitantes com as necessidades pessoais. Em resumo, as necessidades de segurança também giram em torno de assuntos divorciados do trabalho e provavelmente competirão com as exigências do trabalho pela atenção do indivíduo, quando estiverem ativas.
No trabalho, as necessidades de associação se refletem na preocupação de ter colegas amistosos, oportunidades de intercambio com os outros, relações interpessoais harmoniosas, ser membro de equipes, e etc. Os comportamentos gerados pelas necessidades de associação provavelmente são aqueles que servem para granjear o agrado dos outros subordinados, colegas ou superiores. Da mesma forma como ocorre com os comportamentos gerados por necessidades em outros níveis da hierarquia, o indivíduo espera que a organização lhe proporcione oportunidades de adotar os comportamentos que ele requer, afim de que possa satisfazer suas necessidades de associação, quando estas forem fortemente atuantes.
Quando a pessoa se toma satisfeita por ter adquirido aceitação e um lugar na organização, ela se interessará pela obtenção de um "status" especial no grupo; isto é, dado o sucesso obtido nos vários níveis inferiores dos sistemas de necessidades, ela começa a sentir ambição e um desejo de se sobressair, de tal forma que possa ser distinguida por
reconhecimento especial.
O surgimento de tal interesse é um reflexo das necessidades de auto-estima do indivíduo e estas se manifestarão no quarto nível da hierarquia. As necessidades de "Auto-estima" impelem a pessoa a procurar oportunidades para demonstrar sua competência, na esperança de colher as recompensas sociais e profissionais daí advindas. Ela
provavelmente se tornará preocupada com as oportunidades de progresso, reconhecimento baseado em seus méritos, atribuições que permitirão mostrar sua habilidade e sua inclusão nas atividades de planejamento.
Em suma, as necessidades de "Auto-estima" motivam os indivíduos a dar o máximo de sua contribuição à organização, em retribuição às numerosas formas de recompensas que o reconhecimento pode significar. Inútil
dizer que os comportamentos de trabalho causados pelo sistema de "Auto-estima" são de qualidade diferente e bem mais maduros e construtivos para a organização do que aqueles causados pelos sistemas de níveis inferiores discutidos anteriormente. Embora as necessidades de "Auto-estima" sejam consideradas excepcionalmente difíceis de satisfazer de forma consistente e duradoura, dada sua dependência à receptividade dos outros, Maslow sugere que em raros casos elas podem ser adequadamente atingidas, libertando assim o indivíduo para que possa alcançar um nível mais alto na hierarquia. Quando isto ocorre, o indivíduo provavelmente se preocupará em se provar a si próprio; isto é, ele pode começar a considerar seu próprio potencial e experiência como uma necessidade para testar sua própria capacidade. Igualmente, ele talvez experimentará a necessidade de um trabalho bem mais desafiante e
significativo, no qual possa usar criatividade ou adquirir a sensação de desenvolvimento pessoal, realização e satisfação através do que faz.
Tais são as preocupações de uma pessoa que experimenta uma necessidade de Auto-Realização. O comportamento do Auto-Realizado focaliza os méritos intrínsecos do próprio trabalho e requer autonomia, vontade e oportunidade de correr riscos e liberdade para experimentar. Impelidos pelo sentimento de que um homem deve ser o que pode ser, os comportamentos de trabalho sob a necessidade de Auto-Realização levam a atividades inovadoras e criativas, maior ego-envolvimento e o investimento crescente do indivíduo em seu trabalho. Obviamente, como sugere Maslow, os comportamentos causados pelo sistema de necessidades de Auto-Realização constituem as contribuições mais maduras e construtivas, tão necessárias às organizações hoje em dia. Como ocorre com os outros sistemas de necessidade, a atenção da organização para as necessidades de Auto-Realização das pessoas quando predominantes, podem produzir os comportamentos expressivos relacionados a esta necessidade.

SOS HUMANOS

No início do séc. XX - William McDougall - estudioso do comportamento chamava os motivos de instintos.
Instintos = forças irracionais, compulsórias, herdadas, que dão forma a tudo o que as pessoas fazem, sentem, percebem e pensam.
Os psicólogos utilizam os termos - motivo, necessidade, impulso e instinto - de maneiras específicas.
Todos estes termos são constructos = processos internos hipotéticos que parecem explicar o comportamento, mas não podem ser diretamente observados ou medidos.
Necessidades - deficiências que podem basear-se em requisitos corporais ou aprendidos ou em combinação de ambos.
Motivo ou Motivação - Refere-se a um estado interno que resulta de uma necessidade e que ativa ou desperta comportamento usualmente dirigido ou cumprimento da necessidade ativante.
Os motivos que parecem ser estabelecidos por experiências são conhecidos simplesmente como motivos. Os que surgem para satisfazer necessidades fisiológicas são chamados de impulsos.
Instintos - O termo é ocasionalmente usado para necessidades fisiológicas e para padrões de comportamento complicados que parecem ser de origem principalmente hereditária.


Os motivos são estudados nas seguintes categorias:


A - Impulsos básicos - São estímulos que ativam o comportamento que visa satisfazer necessidades relacionadas à sobrevivência. - oxigênio, água, alimento, evitar a dor, sexo.

B - Motivos sociais - Surgem para satisfazer as necessidades do contato com outros seres humanos - como sentir-se amado, aceito, aprovado e estimado.

C - De estimulação sensorial - As pessoas e os animais necessitam de estimulação para amenizar algum desconforto, quando atividades auto-estimulantes são abandonadas, a rotina torna-se tediosa e laboriosa, surgindo a irritabilidade, a depressão e o stress, diminuindo as ações criativas espontâneas - a busca do lazer para a satisfação.

D - De crescimento - Necessidade de auto-realização, de desenvolver competências e realizar o potencial.

E - Idéias como motivos - Procura de valores crenças, metas e planos para guiarem os comportamentos. As idéias ou ideais podem ser intensamente motivadoras. Se as cognições (conhecimento, idéias, percepção) colidem ou contradizem uma a outra, as pessoas se sentem desconfortáveis. Ao mesmo tempo, elas se sentem motivadas a reduzir a dissonância cognitiva (a ansiedade produzida pela colisão), mudando o seu comportamento, ou alterando sua atitude.
Motivo > é tudo aquilo que impulsiona a pessoa a agir de determinada forma ou pelo menos da origem a um comportamento específico. 
Pode ser provocado por estímulo externo (proveniente do ambiente) e pode também ser gerado internamente nos processos mentais (sistema de cognição do indivíduo o que ele pensa, acredita e prevê).
A resposta relativa à motivação é dada em termos de forças ativas e impulsionadoras, traduzidas em palavras desejo e receio. O indivíduo deseja poder, status, receia a indiferença, as ameaças à sua
auto-estima.
As pessoas são diferentes, as necessidades, os valores sociais; as capacidades são igualmente diferentes e variam conforme o tempo gerando diferentes comportamentos.
Apesar de todas essas diferenças, o processo que dinamiza o comportamento é mais ou menos semelhante para todas as pessoas isto é, o processo do qual eles resultam é, basicamente, o mesmo para todas as pessoas. Neste sentido, existem três premissas que dinamizam o comportamento humano:

1 - O comportamento é causado - tanto a hereditariedade como o meio ambiente influem decisivamente no comportamento das pessoas.

2 - O comportamento é motivado - ou seja, há uma finalidade em todo comportamento humano.
3 - O comportamento é orientado para objetivos - em todo comportamento existe sempre um impulso, um desejo, uma necessidade, uma tendência, expressões que servem para designar os motivos do comportamento.

A motivação pode levar você a uma direção, de tal forma que você esteja interessado em atingi-la, por apresentar uma necessidade, carência, desejo, vontade, uma lacuna a ser preenchida. A motivação porém, pode ser teimosa e levá-lo a persistir a alcançar o objetivo desejado.

Modelo Básico de Motivação
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Necessidades e Objetivos
A motivação é uma força impulsionadora do indivíduo para um objetivo.

Há dois tipos de forças:
Forças Positivas - São aquelas que levam o indivíduo a aproximar-se do estímulo.
As forças positivas iniciam e mantém a motivação do comportamento.

Forças Negativas - São aquelas que afastam o indivíduo do objetivo. Na maioria das vezes, as forças negativas eliminam o objetivo ou diminuem sensivelmente o seu alcance.

Necessidade - É uma força (que ainda não é ou não está) à busca de um objetivo ou alguma coisa que seja satisfatória.
Não podemos falar em necessidade de poder, se a pessoa não está motivada à procura desse objetivo, a fim de complementar um desejo, uma carência.

Ciclo Motivacional

Começa com o surgimento de uma necessidade. Esta é uma força dinâmica e persistente que provoca comportamento. Toda vez que surge uma necessidade esta rompe o estado de equilíbrio do organismo, causando um
estado de tensão, ou ação, capaz de descarregar a tensão ou livrá-lo do desconforto e do equilíbrio. Se o comportamento for eficaz, o indivíduo encontrará a satisfação da necessidade, o organismo volta ao estado de
equilíbrio anterior, à sua forma de ajustamento ao ambiente.

ETAPAS DO CICLO MOTIVACIONAL
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No ciclo motivacional, a necessidade é satisfeita. À medida que o ciclo se repete com a aprendizagem e a repetição (reforço), os comportamentos tornam-se gradativamente mais eficazes na satisfação de certas necessidades. Uma vez satisfeita, a necessidade deixa de ser motivadora do comportamento, já que não causa tensão ou desconforto.
No ciclo motivacional, contudo, a necessidade nem sempre pode ser satisfeita. Ela pode ser frustrada, ou ainda, pode ser recompensada, ou seja transferida para outro objeto, pessoa ou situação.
No caso de frustração da necessidade, no ciclo motivacional, a tensão provocada pelo surgimento da necessidade encontra uma barreira ou um obstáculo para a sua liberação. Não encontrando saída normal, a tensão represada no organismo procura um meio indireto de saída, por via psicológica (agressividade, descontentamento, tensão emocional, depressão, auto-agressão, etc), seja por via fisiológica (tensão nervosa, insônia, perda do apetite, etc).

HIERARQUIA DAS NECESSIDADES DE MASLOW

Abraham Maslow formulou uma teoria com base na hierarquia de necessidades que influenciam o comportamento humano. Maslow concebeu esta hierarquia pelo fato de o homem ser uma criatura que expande suas necessidades no decorrer de sua vida. À medida que o homem satisfaz suas necessidades básicas outras mais elevadas assumem o predomínio do seu comportamento.
AUTO- REALIZAÇÃO
AUTO-ESTIMA
SOCIAIS
SEGURANÇA
BÁSICAS OU FISIOLÓGICAS

A > Fisiológicas: ar, comida, repouso, abrigo, sexo.

B > Segurança: proteção contra o perigo ou privação, no trabalho (benefícios, salário, condições seguras).

C > Sociais: amizade, inclusão em grupos, sentimento de aceitação à família organizacional.

D > Auto-estima: reputação, reconhecimento, auto-respeito.

E > Auto-realização: utilização dos talentos, realização do potencial.


Em linhas gerais, a teoria de Maslow apresenta os seguintes aspectos:
1- Uma necessidade satisfeita não é motivadora de comportamento Apenas as necessidades não satisfeitas influenciam o comportamento, dirigindo-o para objetivos individuais.

2- O indivíduo nasce com certas bagagens de necessidades fisiológicas, que são inatas ou hereditárias. De início, seu comportamento é exclusivamente voltado para a participação cíclica dessas necessidades como fome, sede, ciclo sono-atividade, sexo etc.

3- A partir de uma certa idade, o indivíduo ingressa em uma longa trajetória de aprendizagem de novos padrões de necessidades. Surgem as necessidades de segurança, voltadas para a proteção contra o perigo, contra as ameaças e contra a privação.

4- À medida que o indivíduo passa a controlar suas necessidades fisiológicas e de segurança surgem lenta e gradativamente as necessidades mais elevadas. Porém, quando o indivíduo alcança a satisfação das necessidades sociais surgem as necessidades de auto-realização. Isso significa que as necessidades de estima são complementares às necessidades sociais, enquanto as de auto- realização são complementares as de estima.

5- Os níveis mais elevados de necessidade somente surgem quando os níveis mais baixos estão relativamente controlados e alcançados pelo indivíduo. Nem todos os indivíduos conseguem ao nível das necessidades de auto-realização, ou mesmo ao nível de estima. É uma conquista individual.

6- As necessidades mais elevadas não somente surgem à medida que as mais baixas vão sendo satisfeitas, mas predominam as mais baixas de acordo com a hierarquia das necessidades. O comportamento do indivíduo é
influenciado simultaneamente por um grande número de necessidades concomitantes, porém as necessidades mais elevadas tem uma ativação predominante em relação às necessidades mais baixas.

7- As necessidades mais baixas requerem um ciclo motivacional relativamente rápido (comer, dormir etc.), enquanto as necessidades mais elevadas requerem um ciclo extremamente longo. Porém, se alguma necessidade mais baixa deixar de ser satisfeita durante muito tempo, ela se torna imperativa, neutralizando o efeito das necessidades mais
levadas. A privação de uma necessidade mais baixa faz com que as energias do indivíduo se desviem para a luta pela sua satisfação.

Uma vez que na cultura ocidental, as maiores parte das necessidades básicas são satisfeitas com relativa facilidade e prematuramente, a preocupação elementar com comida, abrigo, etc., não é provavelmente sentida por uma pessoa de certo nível. Entretanto, as pessoas transferem suas demandas para cima, e as necessidades básicas no trabalho, passam a se refletir em preocupações por condições agradáveis de trabalho, mais tempo de lazer, propriedades pessoais mais luxuosas, abstenção de esforço físico ou desconforto, e maior salário como meio de obter mais provisão para o conforto. Em suma, as necessidades básicas tendem a girar em torno de assuntos divorciados da natureza do trabalho, e os comportamentos que se produzem, visando satisfazer tais necessidades, tenderão a ser menos maduros e construtivos do que a maioria daqueles relacionados com o trabalho. A satisfação adequada das
necessidades neste nível liberta o indivíduo, a fim de que progrida na hierarquia.
No trabalho, as necessidades de segurança se refletirão numa preocupação por benefícios tais como seguro hospitalar, plano de aposentadoria, pensão e remuneração, condições seguras de trabalho e padrões claros e
estáveis de desempenho. 
Os comportamentos no trabalho, favorecidos pelas necessidades de segurança, são provavelmente sem imaginação, sujeitos a muita reclamação, sem criatividade, carentes de flexibilidade e geralmente dependentes por natureza. A adesão servil a normas estabelecidas, freqüentemente resulta numa execução menos construtiva e madura do
trabalho, do que seria de desejar. Pelo mesmo motivo, a própria natureza das necessidades de segurança, tende a gerar comportamentos que impedirão a realização dos objetivos da organização, quando estes forem conflitantes com as necessidades pessoais. Em resumo, as necessidades de segurança também giram em torno de assuntos divorciados do trabalho e provavelmente competirão com as exigências do trabalho pela atenção do indivíduo, quando estiverem ativas. 
No trabalho, as necessidades de associação se refletem na preocupação de ter colegas amistosos, oportunidades de intercambio com os outros, relações interpessoais harmoniosas, ser membro de equipes, e etc. Os comportamentos gerados pelas necessidades de associação provavelmente são aqueles que servem para granjear o agrado dos outros subordinados, colegas ou superiores. Da mesma forma como ocorre com os comportamentos gerados por necessidades em outros níveis da hierarquia, o indivíduo espera que a organização lhe proporcione oportunidades de adotar os comportamentos que ele requer, afim de que possa satisfazer suas necessidades de associação, quando estas forem fortemente atuantes. 
Quando a pessoa se toma satisfeita por ter adquirido aceitação e um lugar na organização, ela se interessará pela obtenção de um "status" especial no grupo; isto é, dado o sucesso obtido nos vários níveis inferiores dos sistemas de necessidades, ela começa a sentir ambição e um desejo de se sobressair, de tal forma que possa ser distinguida por
reconhecimento especial. 
O surgimento de tal interesse é um reflexo das necessidades de auto-estima do indivíduo e estas se manifestarão no quarto nível da hierarquia. As necessidades de "Auto-estima" impelem a pessoa a procurar oportunidades para demonstrar sua competência, na esperança de colher as recompensas sociais e profissionais daí advindas. Ela
provavelmente se tornará preocupada com as oportunidades de progresso, reconhecimento baseado em seus méritos, atribuições que permitirão mostrar sua habilidade e sua inclusão nas atividades de planejamento.
Em suma, as necessidades de "Auto-estima" motivam os indivíduos a dar o máximo de sua contribuição à organização, em retribuição às numerosas formas de recompensas que o reconhecimento pode significar. Inútil
dizer que os comportamentos de trabalho causados pelo sistema de "Auto-estima" são de qualidade diferente e bem mais maduros e construtivos para a organização do que aqueles causados pelos sistemas de níveis inferiores discutidos anteriormente. Embora as necessidades de "Auto-estima" sejam consideradas excepcionalmente difíceis de satisfazer de forma consistente e duradoura, dada sua dependência à receptividade dos outros, Maslow sugere que em raros casos elas podem ser adequadamente atingidas, libertando assim o indivíduo para que possa alcançar um nível mais alto na hierarquia. Quando isto ocorre, o indivíduo provavelmente se preocupará em se provar a si próprio; isto é, ele pode começar a considerar seu próprio potencial e experiência como uma necessidade para testar sua própria capacidade. Igualmente, ele talvez experimentará a necessidade de um trabalho bem mais desafiante e
significativo, no qual possa usar criatividade ou adquirir a sensação de desenvolvimento pessoal, realização e satisfação através do que faz. 
Tais são as preocupações de uma pessoa que experimenta uma necessidade de Auto-Realização. O comportamento do Auto-Realizado focaliza os méritos intrínsecos do próprio trabalho e requer autonomia, vontade e oportunidade de correr riscos e liberdade para experimentar. Impelidos pelo sentimento de que um homem deve ser o que pode ser, os comportamentos de trabalho sob a necessidade de Auto-Realização levam a atividades inovadoras e criativas, maior ego-envolvimento e o investimento crescente do indivíduo em seu trabalho. Obviamente, como sugere Maslow, os comportamentos causados pelo sistema de necessidades de Auto-Realização constituem as contribuições mais maduras e construtivas, tão necessárias às organizações hoje em dia. Como ocorre com os outros sistemas de necessidade, a atenção da organização para as necessidades de Auto-Realização das pessoas quando predominantes, podem produzir os comportamentos expressivos relacionados a esta necessidade. 


