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uando uno es aficionado de un equipo, o sim-
patiza con un jugador en especial, te gusta 

comprarte la camisa, para demostrar tu afinidad con 
ese jugador o equipo. 

Pues lo mismo te vamos a enseñar 
y contagiar en esta lección, 

¡qué tu motivación sea 
ponerte la camisa de jefe!

Tú como un ente de cambio, tienes las habilidades 
y cualidades específicas para ser el cambio en tu 
familia, comunidad e incluso país, todo está, que te 
enfoques y puedas llegar a motivarte para poder lo-
grarlo.

Luchas habrán muchas, obstáculos incontables, pero 
con todo esto, tienes que tener la capacidad de 
poder sobrepasarlos y ser un emprendedor exitoso.
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En el momento que una persona inicia sus actividades dentro de una sociedad, 
como por ejemplo el establecimiento y diseño de su propia empresa, tiene que 
recordar el rasgo que diferencia el comportamiento de una organización del com-
portamiento del conjunto de la sociedad. Ya que la sociedad no tiene otro objetivo 
común que el de permitir la convivencia de las personas en forma pacífica, de 
modo tal que cada una de ellas pueda intentar los objetivos que se propone sin 
violar los derechos de los demás. 

Por lo tanto, se concluye que la sociedad, es un sistema de normas y va-
lores que permite la convivencia y la cooperación voluntaria, sin que esas 
personas tengan, necesariamente, un objetivo común.

Ahora bien, la organización, al igual que la sociedad, también es un grupo de per-
sonas que conviven y cooperan entre sí, pero a diferencia que tiene ese objetivo 
común que el emprendedor ha desarrollado como “la misión de la empresa”. Es 
decir, si la sociedad es un gran océano donde navegan muchos barcos en distintas 
direcciones, una organización es uno de estos barcos que tiene un rumbo deter-
minado. 

Decir que una organización tiene un objetivo común y lograr que sus integrantes 
se dirijan en esa misma dirección son dos cosas distintas. 
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Una de las mayores claves del éxito del emprendedor, será alcanzar la cooperación 
y un eficiente trabajo en equipo de todos los integrantes para cumplir la misión de 
la empresa. 

Esta tarea es bastante compleja, debido a que una organización, está compuesta 
de un grupo de personas, por lo que no todos los miembros de la organización tie-
nen el mismo objetivo, o al menos no en la misma intensidad que el emprendedor, 
y los objetivos que cada uno de ellos tiene en la vida pueden entrar en conflicto 
con la misión de la empresa. 

El éxito de su iniciativa tiene una alta prioridad para el emprendedor, pero no ne-
cesariamente para quienes colaboran con él, quienes poseen sus propias escalas 
de valoraciones o preferencias. 

Esto me recuerda a la historia de Don Lencho, que en su afán de iniciar su propia 
empresa familiar, se desalineó totalmente, explicaré en breve las razones de esto:  

Don Lencho era una persona muy trabajadora que no le hacía el feo a nada; 
en su finca producía leche. Desde muy joven se dedicó a la crianza de ganado. 
Con los años este personaje empezó a sufrir bajas en su salud y debía decidir 
en quien confiar el capital y los recursos que con tanto esfuerzo atesoraba fru-
to de toda una vida laboral. Quiso depositar la confianza en sus hijos, pero el 
problema que hubo en esta oportunidad, es que Don Lencho nunca les exigió 
ser responsables de sus actos. Es decir, que él les consentía todos sus caprichos. 
Nunca les enseñó que todo lo que se obtiene en equipo es el resultado de las 
voluntades individuales.
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Así como la historia de don Lencho, hay 
cientos y miles de casos que pretenden 
clonar al emprendedor y así no exista un 
problema relacionado con los objetivos 
por alcanzar. En tal caso, perdería las ven-
tajas de las diferencias de las personas y 
los talentos que podrían aportar al proyec-
to. Como los miembros de la organización 
no son clones del original emprendedor. 

Por lo tanto, habrá que descubrir la forma que permita alcanzar el mayor grado de 
compromiso y dedicación para cumplir con la misión de la organización.

La historia de la humanidad muestra distintas formas de lograrlo: podría ser por la 
fuerza, con el látigo, como lo hacían con los esclavos o en una de las encomiendas 
indígenas de las épocas coloniales. Así como también puede ser por medio de 
una sujeción, estricta a la cadena jerárquica de comandos, con severas penas a la 
desobediencia, como en un ejército. También por medio de un compromiso, con 
cierto fin superior, o incluso sobrenatural, como en el caso de una organización 
religiosa.

Pero en el caso de la organización, que el emprendedor desarrolla, es necesaria la 
“cooperación voluntaria” de sus miembros. 
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Existen dos tipos de instrumentos, que el emprendedor tiene en sus manos, para 
fomentar dicha actitud y, en esencia, no son diferentes de los que existen en el 
mercado. 

Básicamente puede apelar a lo que llamaremos :

incentivos materiales, remuneración y compensación; y 

a los incentivos espirituales o motivación.

La motivación espiritual es la que logra alinear 
los objetivos de los miembros de la organiza-
ción, con los objetivos del emprendedor, por 
voluntad propia y sin que sea necesaria, una 
remuneración material. Para el emprendedor, 
tiene la aparente ventaja, de no tener costos, 
no hay que pagarla. Aunque en otras ocasiones 
se gasta, no poco dinero para conseguirla. Ade-
más, tiene la desventaja de no ser fácil de obte-
ner, y menos aun de sostener.conexiones.digital
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Tal vez uno de los mejores ejemplos de este tipo de alineación, sea el de Alexei G. 
Stajanov, un minero de la Unión Soviética. 

En agosto de 1935, el comisario político de la mina de carbón, de Irminio 
Central, Konstantin Petrov, manifestó su preocupación, porque no se esta-
ban alcanzando las metas de producción, establecidas en el plan quince-
nal. Y no era extraño que esto pudiera costarle, una transferencia a Sibe-
ria.  Stajanov, bajó el 30 de agosto a la mina, y en un turno de 6 horas de 
trabajo, extrajo el 10% de la producción diaria de carbón, 102 toneladas. 
A partir de ahí, se convirtió en el trabajador modelo de la Unión Soviética, 
el símbolo del hombre nuevo, que entregaba todo de sí, por la causa de la 
revolución.

Por cierto que el hombre nuevo duró poco como minero, ya que para traba-
jar de ejemplo, recorriendo y alentando a todos los trabajadores del país, 
fue nombrado “jefe de la emulación socialista del trabajo”. En el comisa-
riado popular del carbón, ya no tuvo nunca más que trabajar en una mina.

Stajanov quiso ser el arquetipo de este tipo de motivación, pero los mismos 
comunistas, con todo su afán y empeño por alcanzar una sociedad igualita-
ria, se dieron cuenta que el espíritu del “hombre nuevo” iba en contra de la 
naturaleza humana. Pues al final del día, alguno de sus compañeros, ahora 
parte del movimiento de trabajores “Stajanovistas”, se habrán preguntado: 
¿vale la pena tanto esfuerzo cuando en definitiva me llevo la misma paga 
que antes y tampoco obtengo el reconocimiento de Alexei? ¿A caso no me 
llevo lo mismo como antes, esto es, a desgano?
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Uno de los grandes cambios introducidos en la Unión Soviética, por Nikita 
Cruz Kruschev, en la década de 1950, fue el regreso a los incentivos mate-
riales. Resistidos grandemente porque generarían diferencias de ingresos, 
relacionados con la productividad de cada uno. Irónicamente, estas abun-
daban entre los jerarcas estatales, y partidarios “la llamada nomenclatura” 
y el resto de la población, ya que remuneración material, no es solamente 
un sueldo, sino también tener acceso a las mejores viviendas, las mejores 
escuelas y otros privilegios.

En definitiva, sería interesante para el emprendedor, si pudiera desatar y 
sostener una fiebre Stajanovista, entre sus colaboradores, pues alcanzaría 
el máximo de ellos al mínimo costo; pero para sostener tal cosa, sería ne-
cesario generar un hombre nuevo, cuyas necesidades materiales no exis-
tiesen, lo cual no sería humano.

No obstante, no hay que descartar en lo absoluto los resultados de este tipo de 
motivación. Es necesario recordar que, en el mercado, la fama y el prestigio, mo-
vilizan a los emprendedores, tanto como el dinero mismo. Un músico o un actor, 
adoran el reconocimiento y aplauso del público, tanto o más que los resultados 
de taquilla. En otro nivel, el simple reconocimiento de trabajo bien realizado, el 
sentirse parte de la organización, y las decisiones que se toman. El ser galardonado 
como el empleado del mes, o el orgullo de pertenecer a una organización exitosa 
actúan como claros motivadores de la cooperación. 
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Algunos van más allá y dan prioridad a la motivación, ya que entienden que los 
incentivos y las compensaciones materiales generan graves problemas, en lugar 
de alentar la cooperación y el esfuerzo. Así, por ejemplo, Alfie Kohn afirma que, 
según numerosos estudios en distintos lugares de trabajo, las recompensas termi-
nan minando los mismos procesos que supuestamente irían a mejorar. Su único 
resultado es una reacción temporal, pero son totalmente inefectivos para obtener 
cambios de la conducta a largo plazo.

¿Por qué fracasarían los incentivos materiales?

1.	 No habría una base firme para el supuesto, que pagándole más a la gente, 
se obtendrá de ella un mejor trabajo, o incluso más trabajo.

Resultaría lógico asumir, que si se reduce el pago de una persona, a la mi-
tad, su rendimiento se verá reducido, pero de esto no se desprende que al 
duplicarlo, se obtendría un mejor resultado.

2.	 Las remuneraciones y recompensas tendrían un componente de castigo, 
ya que “has esto y obtendrás aquello” también significa “has esto o verás 
lo que te sucede” (perderás la compensación). No recibir una recompensa 
esperada, sería lo mismo que un castigo, y cuanto más deseable la recom-
pensa, mayor el castigo. La gente puede sentirse manipulada y controlada, 
y no en un entorno que aliente la exploración, el aprendizaje, y el progreso.
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3.	 La mejor forma de destruir la cooperación entre las personas, será gene-
rando una competencia, por las recompensas, porque por cada uno que 
gane, habrá otro frustrado por no ganar.

4.	 Los sistemas de compensaciones, serían una forma de tratar de resolver, 
problemas sin comprenderlos, ya que si los colaboradores no están rin-
diendo en el nivel esperado, algo está pasando (puede ser que no estén 
capacitados, o que la estructura organizacional, no les permita cooperar 
adecuadamente).

5.	 Cuando se alienta a la gente a pensar siempre, en lo que va a obtener, si 
realiza cierta acción, se vuelve menos motivada para tomar riesgos, o ex-
plorar posibilidades. La primera víctima de las recompensas, sería la crea-
tividad. “Has esto y recibirás aquello” pone el énfasis en “aquello” y no en 
“esto”.

6.	 Ningún incentivo material podría comprarse con la motivación “espiritual”. 
La gente que hace un buen trabajo podrá estar contenta de recibir una 
buena remuneración, pero no trabaja por el sueldo, sino porque ama lo 
que hace. Las recompensas materiales debilitarían esta actitud. 

Según Kohn, en realidad no habría dos formas de incentivar a las personas, una 
espiritual, y otra que atiende a sus intereses materiales. Por el contrario, serían los 
incentivos los que generen intereses, produciendo en la gente una actitud inversa: 
demandarían este tipo de recompensa, para realizar cualquier esfuerzo: “sino les 
ofreces una remuneración, no hacen nada”.



12

Podría pensarse que para el economista esa posición resulta difícil de aceptar. Des-
pués de todo, los economistas siempre están hablando de los precios, de las pér-
didas y las ganancias, del cálculo económico.

Quizá sea válido para cierto tipo de economistas, pero Ludwig von Mises y Murray 
Rothbard, entre otros, sostienen que la categoría de ganancia o pérdida es neta-
mente psíquica, por lo que uno pierde o gana según su propia escala de valores y 
preferencias. Esto permitiría decidir, a diferencia de Kohn, que esa escala incluye 
tantos valores materiales como espirituales, combinados en formas diversas para 
cada individuo.



13

Aliciente. Atractivo o incentivo.

Alineación. Colocación en línea recta.

Arquetipo. Ejemplar, modelo, prototipo.

Clonar. Obtener o reproducir un organismo a partir de una única célula o un 
solo progenitor.

Comandos. Grupo de soldados especialmente adiestrados para llevar a cabo 
operaciones militares de gran riesgo o dificultad. 

Compleja. Complicado, de difícil entendimiento o resolución.

Diferidas. Aplazado, retardado.

Estructura organizacional. Definir actividades para cada persona y que la coor-
dinación grupal sea enfocada en un buen desempeño, alcanzando las metas 
propuestas y definidas anticipadamente.

Emulación. Estímulo, superación.

Incentivo. Estimular con algún tipo de gratificación para que se desee. 

Inversa. Al contrario
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Minando. Socavando

Nomenclatura. Lista, repertorio, enumeración.

Obstante. Impedir, estorbar, oponerse.

Prioridad. Anterioridad en orden o en el tiempo de una cosa respecto a otra.

Remuneraciones. Pago de un trabajo, servicio, etc.

Sujeción. Fijación o sustentación de algo. 

Vinculado. Unir o relacionar una persona o cosa con otra.

Martín Krause, Economía para emprendedores, 2004.
Imágenes: www.shuterstock.com


