
,:Z¿/7_:;-
UNIVERSIDIO NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO 

FACULTAD DE PSICOLOGIA 

MOTIYACION OB LOGRO BN VN QRVPO DB 
BSTVOIANTES lJNIVBRSITARIOS 

T E s s 
QUE PARA OBTENER EL. TITULO DE 

LICENCIADO EN PSICOLOGIA 

P R E S E N T A N : 

ISLAS CASTELLANOS MA. ELENA 
RODRIGUEZ ROMERO MA. .SOLEDAD 

ASESOR: LIC. MARIA DEL CARMEN GERARDO PEREZ 

MEXICO, D. F. 1919 



UNAM – Dirección General de Bibliotecas Tesis 

Digitales Restricciones de uso  

  

DERECHOS RESERVADOS © PROHIBIDA 

SU REPRODUCCIÓN TOTAL O PARCIAL  

Todo el material contenido en esta tesis está 

protegido por la Ley Federal del Derecho de 

Autor (LFDA) de los Estados Unidos 

Mexicanos (México).  

El uso de imágenes, fragmentos de videos, y 

demás material que sea objeto de protección 

de los derechos de autor, será exclusivamente 

para fines educativos e informativos y deberá 

citar la fuente donde la obtuvo mencionando el 

autor o autores. Cualquier uso distinto como el 

lucro, reproducción, edición o modificación, 

será perseguido y sancionado por el respectivo 

titular de los Derechos de Autor.  

 



INDICE 

Contenido 

INTRODUCCION 

PRIMERA PARTE: MARCO TEORICO. 

CAPITULO l. MOTIVACION Y LOGRO 

1.1. El motivo y su origen 

1. 2. 

1.3. 

1.4. 

Def1n1c16n de mot1vac16n 

Teorfas mot1vactonales 

1.3.1. Teorfa de Wt111am McDougall 

1.3.2. Teorfa de Hull 

1.3.3. ClastficactOn de las necesidades secu!!. 

darlas propuestas por Murray 

Teorfas mot1vac1onales en la industria 

1. 5. Teorfa de las Tres Necestdades de D.· 

·Pifg 1na 

5 

5 

9 

10 

11 

12 

13 

16 

McClelland 19 

1.5.1. Caracterfsttcas de una persona motiva-

da al logro 23 

1.5.2. Dtferenc1as motlvac1onales en re1a-

c16n al sexo 

1.5.3. Med1ct6n del m6v11 de logro 

CAFITULO 11. PERSONALIDAD. 

2.1. 

2.2. 

2.3. 

Temperamento 

Carfcter 

Medio ambiente 

27 

31 

34 

35 

36 

37 



2.4. 

2.5. 

2.6. 

2.7. 

2.8. 

Aniflisis factorial 

Teorfa de C~ttell 

ii 

Test 16 P.F. de Cattell. Construcci6n 

Investigaciones previas realizadas con el 

test 16 P.F. 

Diseno actual de la prueba 

Pifgina 

38 

39 

43 

44 

49 

2.8.l. Fac~ores que mide el test 54 

2.8.2. Significado psico16gico de los fac-

tores 55 

2.8.3. Factores de segundo orden 61 

CAPITULO 111. ~STUDIOS UNIVERSITARIOS. 66 

3.1. Factores que determinan la elecci6n de una 

3.2. 

3.3. 

carrera 

Causas para estudiar psicologfa 

66 

70 

3.2.1. Caracterfsticas de los ps1c61ogos 72 

3.2.2. El psic61ogo como profes1on1sta 74 

3.2.3. Caracterfsticas deseables en el est.!!. 

d1ante 76 

3.2.4. Campo de trabajo 77 

El administrador de empr_esas 77 

3.3.1. Caracterfsticas de los administradores 79 

3.3.2. El administrador como profes1onista 80 

3.3.3. P.erfil del administrador de empresas 82 

3.3.4. Campo de trabajo 84 



i ii 

SEGUNDA PARTE: METODO. 

CAPITULO IV. METODOLOGIA. 86 

4.1. Planteamiento del problema 86 

4.2. Hip.Stesis ·86 

4~2.1. Hip.Stesis alternas 86 

4.2.2 •. Hip.Stesis nulas 87 

4.3. Variables 87 

4. 3.1. Variables independientes 87 

4. 3.2. Variable dependiente 87 

4.4. Definici.Sn conceptual 88 

4.4.1. Definici.Sn conceptual de la variable 

independiente 88 

4.4.2. Definici.Sn conceptual de la variable 

dependiente 88 

4.5. Definici.Sn operacional 89 

4. 5; l. Definici.Sn operacional de la variable 

independiente 89 

4.5.2. Definici.Sn operacionil de la variable 

dependiente 90 

4.6. Pobhc1.Sn 92 

4.7. Muestreo ·92 

4.8. Diseno 92 

4.9. Tipo de estudio 93 

4.IO. Instrumentos 93 

4.11. Procedimiento 95 



4.12. Tratamiento 

4.13. Resulta dos 

4 .14. Conclusiones 

4.15. Limitaciones 

4 .16. Sugerencias 

BIBLlOGRAFIA 

iv 

estadhtico 96 

96 

112 

115 

116 

117 



INTRODUCC.ION 

Desde siempre el hombre se ha preguntado acerca ·de su e

xistencia y del motivo para estar en esta vida, a la vez que se 

daba cuenta de que no todos los hombres se comportaban de iguai 

forma en diversas circunstancias, ya que existfan ciertos patr~ 

nes caracterfsticos en cada persona. Dada esta situaci6n, han 

surgido una gran cantidad de teorfas que tratan de explicar la 

raz6n que lleva al individuo a actuar de una determinada mane

ra. 

Es asf que David C. McClelland, en un intento por medir 

las motivaciones de los individuos, elabor6 un instrumento ba

sado en el test de Apercepci6n TemStica de Murray (T.A.T.) re

firiéndose en especial a la orientaci6n hacia el logro como fa~ 

tor altamente motivante. La motivaci6n de logro tiene una gran 

importancia cultural y social dentro de las sociedades contem

porSneas; ya que, contrariamente a lo que se pensaba, los in

centivos e~ondmicos no son los anicos capaces de motivar al 

trabajador a una mejor ejecuci6n; ya que en determinados suje

~os, el· deseo de alcanzar el éxito o la meta fijada resulta ser 

un poderoso motor que lo lleva a luchar constantemente p.or e

llos, siendo este esfuerzo suficiente recompensa por sf mismo. 

De acuerdo a la importancia que tiene· 1~ motivaci6n de 

logro en el desarrollo de cada individuo resulta indispensable 

especificar los factores intrfnsecos del comportamiento que 

pueden influir en ella: la personalidad, los patrones cultura-
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les, el sexo, etc. Se debe señalar. que la motivaci6n de logro 

no es algo exclusivo de las personas econ6micamente activas, 

ya que cada quien tiene sus metas propias y tiende a desenvol

verse en todas las áreas sean laboral, familiar, social, etc .. 

Es aquf donde el psic6logo del trabajo encuentra una de 

sus principale• funciones dentro de la empresa: dirigir la mo

tivaci6n de logro del personal a fin de obtener una mejor pro

ductividad beneficiando asf tanto al trabajador como a la mis-

ma empresa. 

Es necesario tomar en cuenta que la motivaci6n de logro 

forma parte del mismo individuo y su desarrollo será en base a 

los cambios y experiencias que ocurren a lo largo de la vida, 

es decir tiende a modificarse con el paso del tiempo, desde la 

infancia a la edad adulta y continuar4 cambiando constantemen

te de acuerdo a las diferentes metas y aspiraciones a las que 

se encamine cada persona y el medio ambiente al que se enfren· 

te. 

Por todo esto y dado que la motivaci6n hacia el logro 

no se inicia en el momento de Ingresar al ifmbito laboral, se 

reallz6 un estudio con estudiantes universitarios, los cuales 

están a un paso de incorporarse al mercado de trabajo y es a

qu f precisamente" donde el psic6logo del trabajo se halla en 

competencia con otros profesionistas entre loi que se encuen

tra el Lic. en Administraci6n de Empresas, aunque se debe co~ 

siderar que cada cual posee sus propias funciones. 
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Resulta entonces necesario conocer el grado de motiva-· 

ciGn de logro de cada uno para lo cual se utiliz6 el instrumen. 

to elaborado por David. McClel land· y por otrá ·parte se buscaron 

diferencias en cuanto a sexo, carrer~ y universidad de pro~e

dencia~ asf como la influencia que los rasgos de personalidad 

ejercen sobre la motivacl6n de logro; por este propGslto se. u

tilizG el test 16 P.F. de Cattell. 

Muy poco se ha revisado sobre las posibles aplicaciones 

de la motivaciiSn de logro dentro de 1.os escenarios' laborales; 

por lo tanto se espera que este trabajo.contribuya en parte a 

enriquecer los conocimientos del psic61ogo· de· nuestra (rea en 

esta tarea. 
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CAPITULO l. MOTIVACION Y LOGRO. 

1.1. El motivo y su origen. 

Stoner (1987) seftala que la motivaci6n es enigmltica ya 

que los motivos no pueden observarse ni medirse directamente, 

por lo que deben de realizarse inferencias de los procesos mo

tivacionales, lo cual crea un gran problema, ya que no todos 

son de la misma clase, es asf que se pueden seftalar tres cla-· 

ses diferentes: 

1) Los que tienen un valor bioldgico (emocidn, fuerza, 

pulsi6n, instinto, necesidad). 

2) Aquéllos que cuentan con un significado mental (ur

gencia, apetencia, sentimiento, carencia, ·esfuerzo, deseo, de

manda). 

3) Los que se refieren a objetos o estados que se encue~ 

tran en el ambiente (propdsito", interés, ·1ntenci6n, actitud, a~ 

pirac.idn, plan, motivo, incentivo, meta, valor). 

El ser humano presenta una serie de relaciones prefere~ 

ciales o selectivas que concuerdan con las situaciones de su 

medio ambiente, es asf, que una persona desearl algunos obje

tos que encuentra a su alcance, en tanto que rechaza otros, 

buscarl determinados objetos o situaciones que ·estln fuera de 

su alcance, mientras que temerl otros. 

Son estas relaciones selectivas hacia· un determinado oJ!. 

jeto, las que van a proporcionar a la conducta una di~ecci6n y 

una organizacidn. Puede suceder que el objeto que es buscado o 
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reclamado por el sujeto sea desconocido para él mismo mientras 

que, .en otros casos, es una conducta innata o una aprendida la 

que lo dirige directamen~e.hacia el objeto o s1tuac1dn deseada. 

Nuttin senala "esta concepcidn de"la motivacidn supone 

que es simultáneamente origen de activ.idad y dfreccidn o para 

ser mis precisos, ~ue ·ella explica la conducta como actividad 

dirigida". (1) 

Al respecto ·cofer ( 1972 )' sena la que los motivos. pueden 

ser conscientes, presionados inexorablemente por urgencias, pul 

siones e instintos, o'atrafdos Inevitablemente por incentivos, 

metas, propdsitos y valores. 

Es asf, que se puede considerar a los motivos como una 

energfa que surge de la insatisfaccidn y se dirige hacia la S.!. 

tisfaccidn. 

Dunnette (1g77) senala que la motlvacidn es mal entendl 

da porque se trata de un fendmeno ci>mple.jo en"el que .se supone 

que una persona se comporta en respuesta a estfmulos asociados 

con un estado hipotético interno de desequiHbrio. La conducta 

se dirige a alcanzar un incentivo ·o meta que el 'ind.ividuo antl 

cipa que' serf satisfactori-o p'orque restaurar& el equilibrio. 

Continuamente se dice _que toda conducta estf motivada y 

qu~ sirve a las necesidades"del organismo. Se senaJa ademfs 

que éste, sin motivacidn, 'serfa como una masa inerte; por lo 

cual debe de verse a la conducta del sujeto como un medio a tr.!. 

'(l).~ftado por Fraisse (1973). 
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vés del cual va a obtener satisfacci6n y no como un fin. 

Dunnette (1977) al hablar de la motivaci6n humana seña

la una serie de complejidades que se deben considerar: 

1) ldentificaci6n y denominaci6n de los motivos. 

Como los motivos no pueden observarse en forma directa, 

su identif;caci6n resulta diffc11. ·su descripci6n debe derivar. 

se de inferencias basadas en otras conductas· y' ·estas inferen

cias rara vez son tan sencillas o tan precisas como las rela

cionadas al motivo hambre. 

2) Configuraci6n de tos motivos. 

Uri motivo rara vez existe soto o aislado. Un individuo 

puede experimentar una diversidad de .deseos o anticipaciones 

internas. Se supone que pueden existir en diferentes niveles 

de fuerza, de aumento o declinacl6n a medida que son satisfe

c'hos o frustrados. "dem4s, algunos pueden estar ·en conflicto 

con otros, es decir, la lucha por satisfacer un •otivo puede 

hacerse a expensas de no satisfacer otro. 

3) Diferencias entre los Individuos. 

Sin duda ta gente difiere en la naturaleza de los moti-· 

.vos que los impulsan a ta acci6n. Debido a esto, ·1os mismos i!!. 

centivos se contemplan de manera diferente· por las distintas 

personas. No solamente difieren en lo que buscan en sus empleos, 

sino tambUn en la 'fac11 idad con que sus. motivos se' satisfacen 

o no. Un individuo motivado a alcanzar una posiclcln. puede par.!!. 

cer satisfecho y descansar eri sus taureles'despues de una pro

moci6n. Otro tambUn motivado por tas necesidades de posici6n, 
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puede presentar una lucha aparentemente insaciable de progresar 

en la jerarqufa de la empresa ya sea porque obtiene placer del 

acto de luchar por progresar o quiz~s por ser un medio de lo

grar ventajas socioecon6micas grandes. 

4) Naturaleza de los cambios de los motivos después de 

alcanzar la meta. 

Algunos motivos como el hambre, sed, el:sexo y el sueno, 

disminuyen temporalmente ~pueden incrementarse ante el .logro 

de la meta, tales motivos no pueden ser susceptibles de apaci

guarse y tomar propiedades motivantes por su cuenta. 

Puede decirse que las necesidades def hombre se limitan 

al cuerpo, .Pero se debe considerar que los deseos de éste, se 

elevan por. encima de estas necesidades. Al respecto Dorsch 

Friederich seHala como deseo •a aquel impulso asoiiado a la i

dea de un objetivo". (2) En tanto que denomina a la necesidad 

como "aquel estado de carencia,.de escasez o falta de una cosa 

que se tiende a corregir". (3) También •e deb~-de esperar que 

las.personas difieran en· la manera en que sus motivos cambian 

y se modifican después de alcanzar una :nieta. M·as'low escribe: 

"una sola teorfa motivacional deberfa ••• suponer que la motiv~ 

ci6n es constante, que nunca termina, fluctúa y que es comple

ja, y que casi es una caracterfstlca universal de pr4cticamen

te cualquier situaci6n del organismo•. (4) 

(2j Dorsch. 1984. pp. lg8. 
(3 Op. Cit. pp. 315. 
(4) Maslow 1954, citado en Cofer 1972, p. 87. 
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1.2. Definici4n de •otivaci6n. 

La investigaci6n sistemiftica de la motivación ha sido 

realizada por diversos autores los cuales postulan dif.erentes 

definiciones: James Drever menciona que "el término debe-empleaL 

se para designar a los fen4menos involuc·rados en la acción de 

incentivos e i•pulsos• •. (5) Hebb, se refiere a la motivación 

como "la existencia de una secuencia de fase organizada, la di 

recci4n o contenido y su persistencia en una direcci6n dada". 

(6) 

· Young dice •es el proceso que· suscita º. inicia una con

ducta que da sostén a una actividad que progresa y da la cana-

1 izaci6n de la actividad en un curso dado". (7) 

Por otro lado, Gardner Murphy considera a la motivacl6n 

como "el nombre general que se da a los actos de un organismo 

que estln en parte determinados por su propia naturaleza o por 

su estructura interna•. (8) · 

Final•ente &aron 1980 la define como •un proceso interno 

hipotético¡ que le da energfa a la conducta y la orienta hacia 

la acci6n". (9) 

En base a las anteriores se puede concluir que la 11oti

vaci6n es todo i•pulso que lleva al organismo a. alcanzar un ok 

jetivo determinado, dlndole dirección y la fuerza necesaria p~ 

f 
5! Citado en Madsen_ 1972, pp. 49. 
6 Dp. Cit. pp. 208. 
7 Op. Cit. pp. 49. 
8 Citado en Cofer 1972, p. 20. 

(9 ·Baron 1983,.pp. 194. 
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ra alcanzarlo. 

1.3. Teorfas motivacionales. 

La necesidad de estudiar.los factores que llevan al hom

bre a actuar de una o 4e otra manera, han dado como consecuen

cia que diferentes cientfficos hayan buscado una ~xplicaci6n a 
ceptable bas6ndose en un principio en la filosoffa. Pero el e~ 

tudio de los factores moti vac ion al es ha trascendido grandem.en

te, ocup6ndose de él muchos investigadores ·de muy diferentes 

corrientes dentro de la Psicologfa y la Psiquiatrfa. 

su· importancia se deriva de su gran influencia dentro 

de los procesos adaptativos y del aprendizaje. Oltimamente ha 

sido la Psicologfa en la industria la que ha rédescubierto la 

importancia de la motivaci6n humana y ha tratado de desarrollar 

técnicas aplicables en las empresas derivadas de las teorfas 

ya existentes de la motivaci6n como ·10 son las de Maslow, Her

bert y McClelland entre otras. 

Es a mediados del siglo XIX, cuando surge la Psicologfa, 

en que se inician propiamente l~s teorfas motivacional es, den

tro ~e la ~scuela funcionalista fundada por William James en 

1890. Para James, el hombre.posee una gran variedad de insti~

tos siendo Estos considerados como fuentes principales del COJ!! 

portamiento. Posteriormente a .James, otros te6ricos se ocuparon 

del problema de los impulsos-e instintos del organismo antes 

de conformar una ·teorfa de motivaci6n, entre .los que se·menCi.!!. 

nar6n· a McDougall y Hull. 
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1.3.1. Teorfa de William McDougall. 

McDougall considerd a los instintos como irracionales, 

los cuales constitufan fuentes compulsivas· del comportamiento; 

para i!l un instinto era "una disposicidn psicoffsica hered.ada 

o innata, que determina a quien la posee a percibir y a tomar 

atencidn a los objetos de una determinada clase, a ~xperimen

tar una excitacidn emocional de una calidad particular ante la 

percepcidn de dichos sujetos y a obrar,· por lo que i!l se refi~ 

re,.de una manera particular o por lo menos, a experimentar un 

impulso para actuar de dicha maner~". (10) 

Para ~ste autor los instintos no son solamente reflejos 

sino que consisten en orientaciones hacia el organismo para que 

éste alcance determinadas metas. 

En su Psicologfa Social publicada en 1908, propone una 

lista de instintos con sus correspondientes emociones, tales 

como: instinto de hufda y emocidn de miedo; repulsa y emoci6n 

de disgusto; curiosidad y emocidn de extraneza; instinto de 

1 uctia y emoc id.n de cdl era, etc. 

Para McDougall, .dentro de su Psicologfa Hdrmica (del gri~ 

go Hormi! • impulso) el hombre mis cjue ser un individuo racional 

debfa comportarse de manera irraciona.1 'dado que su conducta .e.! 

tf b.asada en los impulsos, y i!ste tiene poco control o prfcti

camente ninguno sobre ellos¡ asf pues el desarrollo de ·1a per

sonalidad consistfa en buscar este control de impulsos. Dicho 

(10) McDougall 1908, citado en Cofer 1972, pp. 46-50. 



12 

control era posible a t1·avés de la coercitln de los mismos unif.i 

cifndolos junto con sus emociones en sentimientos. 

La importancia de McDougall no es tanto por su teorfa ni 

por la estructuración de la misma, sino por su insistencia en 

los procesos motivacionales, iniciifndose asf una larga lista de 

teorfas que buscaban aclarar el problema de las motivaciones h~ 

manas. 

Si se considera que los impulsos motivacionales son ene~ 

getizadores y directores de las conductas, se presentan dif.eren 

tes problemas dada la existencia de impulsos secundarios, es d~ 

cir, adquiridos principalmente debido al aprendizaje y al re

fuerzo. No todos los impulsos son innatos en el ser humano, ya 

que pueden existir motivaciones sociales, culturales y de una 

gran .variedad que lo llevan a realizai·~~nductas por demifs i

.nexplicables en determinadas circunstancias. 

1.3.2. Teorfa de Hull. 

El individuo requiere de satisfacer sus necesidades pri

marias, esto es básico, pero dada la complejidad de la sociedad· 

moderna, esta obtención de satisfactores no es tan directa como 

lo fue en otros tiempos. El ser humano ya no encamina sus acti

vidades exclusivamente a saciar su hambre cazando o recolectan

do frutos, sino que requiere de una actividad .. que le permita OJ!. 

tener los medios para adquirir el alimento .. que en la mayorfa de 

los casos se halla muy lejanamente relacionad~ con este fin. 

La teorfa de Hul 1 representa un intento· por· expl 1car el 
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c6mo se adquieren los impulsos secundarios. Su preocupaci6n ini 

cial se centra en las necesidades del tejido del organismo, las 

cuales dan lugar a pulsiones como son: el hambre, la sed, el 

sexo y la evitaci6n del dolor. Se supone que ~stas pulsion•s a~ 

taan como estfmulos; en ellos los reforzamientos ya sean positi 

v~s o negativos tienen una gran importancia en la adquisici6n 

de pulsiones secundarias. 

1.3.3. Clasificaci6n de las necesidades.secundarias. 

Hurray propone una clasificaci6n de las necesidades se

cundarias en el ano de 1938. (11) Para este autor las necesi

dades secundarias o psic~16gicas son dependientes y derivan de 

las necesidades primarias que.actúan con los mismos sistemas 

de reacci6n y los mismos deseos. Todas estas necesidades pueden 

manifestarse dentro de los esquemas de acci6n que un individuo 

realiza cad·a dfa; pero algunas otras. P,ueden permanecer latentes, 

esperando el momento propicio· para manifestarse. Las necesidades 

primarias constituyen necesidades objetivadas que se viven en 

la realidad, las secundarias serfan subjetivadas; Hurray, ade

mifs de esto, propone un tipo de necesi_d_~d~s intermedias, subob

jetivadas qu• aparecen en aquellas ci~~u~stancias en que el in

dividuo puede e.vadirse de su realidad como en juegos o escenifl 

caciones teatrales. 

Tambiil!n menciona que las necesida~.es puede~ ser: cons-

(11) Citado en HcClelland 1955, pp. 63-68. 
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cientes cuando se en~uentran en posibilidad de ser llevadas a 

la conciencia de manéra inmediata e inconscientes, cuando se 

encuentran fuera de nuestr·o alcance y s61o se manifiestan a tr!. 

vEs de sueños, lapsus, etc. De acuerdo con su clasificaci6n ge

neral de las necesidades secundarias, existen primeramente cin

co necesidades asociadas a objetos inanimados: 

De adquisici6n 

De con servac i 6n 

De orden o de organizaci6n 

De retenci6n o colecci6n 

De construcci6n 

Las siguientes necesidades se refieren a lo que normal

mente se llama ~mbici6n, voluntad hacia el poder o deseo de 

prest.igio: 

De superioridad 

De logro 

De reconocimiento 

El dese~.de la defensa d~l estatu~ ast como el tratar de 

evjtar la humillaci6n se relacionan con las siguientes necesid!. 

des: 

De inviolabilidad 

De evitar humillacidn 

De defensa 

De contrarrestar o neutralizar 
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Otras .necesidades se refieren al papel que ocupa el suj~ 

to dentro del grupo, si es lfder, si se deja guiar, si imita a 

otros o si trata de ser él mismo: 

Oe dominancia 

De deferencia 

De similitud 

De autonomfa 

De o pos ic i6n 

Por otro lado, Murray seftala una clase de dicotomfa sad~ 

masoquista: 

De agresi6n 

De humi11aci6n 

Las necesidades relacionadas con 1a preocupaci6n hacia 

la gente misma, por ayudar y apoyar a los demis se encuentran: 

De afiliaci6n 

De rechazo a la gente 

De criar 

De auxilio 

De juego o de gozo 

Finalmente, hay dos necesidades que suelen darse en la 

vida social y que son: 

De exponer 

De recibir o de escuchar a otros 
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Como se puede apreciar, la motivaci6n siempre ha tenido 

un lugar muy importante dentro de los estudios del comportamie.!!_ 

to, por lo que en el campo laboral 'no podrfa ericontrarse la ex

cepci6n dado que la motivaci6n ha sido estudiada y aplicada 

constantemente en este terreno. A continuaci6n se exponen algu

nos estudios que se han realizado: 

1.4. Teorías Motivacionales en la Industria. 

Las teorfas motivacionales se encuentran clasificadas en 

tres grandes modelos: el Modelo Tradicional, el Modelo de las 

Relaciones Humanas y el Modelo de los Recursos Humanos. 

1) Modelo Tradicional: se encuentra representado por 

Frederick Taylor con la escuela Administraci6n Cientffica. B4s! 

camente este modelo referfa que el trabajo intrfnsecamente dis

gusta a la mayorfa de las personas y que muy pocos eran capaces 

de realizar labores que requieran cierta creatividad o direc

ci6n 'de sf mismos. En este modelo se utilizaron sistemas de i.!!. 

centivos de remuneraci6n para motivar al trabajador, es asf 

que a mayor producci6n, mayor jornal. 

2) Modelo de las Relaciones Humanas: empieza con los es

tudios realizados en la .empresa Western Electric Companys Haw

thorne Works en 1927, tendientes a descubrir c6mo influfan las 

condiciones de trabajo en la productividad del trabajador. El

ton Mayo junto con otros investigadores se dio cuenta de que .!. 

dem4s del enfoque tradicional, en la motivaci6n de los emplea

dos tenfan gran importancia las relaciones sociales en el tra-
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bajo¡ donde el tedio y la monotonfa de las tareas impedfan que 

Estas se realizaran eficazmente. Propon1a que adem4s de motivar 

al empleado habfa que hacerlo sentir atil e importante, lo cual 

se lograba concediéndoles libertad en las decisiones de su pro

pio trabajo¡ adem4s se le otorgarfa reconocimiento a los grupos 

informales dentro de la organización y se proporcionarfa infor

mac16n a los empleados sobre las intenciones de la administra

ci6n coa la posibilidad de que éstos manifestaran sus opinio

nes respecto a sus planes. 

3) "ºdelo de los Recursos Humanos: algunos investigado

res como McGregor y Maslow criticaron el modelo de las relaci~ 

ne~ bum•lf&.S porque vefan en él una clase de manipulación hacia 

los empf--'•os al señalar que· s61o el dinero era un factor moti 

vante, ya que para el modelo de los recursos humanos existen 

elementos internos que llevan al individuo a alcanzar diferen

tes metas y que se identifican como motivos. 

Howell (1979) señala que estas teorfas tienden a dar<'!.!!. 

fasis a situaciones motivacionales y que en base a éstas es 

que el trabajador va a desempeftarse mejor o peor en su labor. 

Por otra parte, explican la ejecución a nivel individual, ade

m4s de que tienen una clara orientación hacia la investigaci6n. 

Dentro de este modelo las teorfas se encuentran clasif! 

cadas ·en tres grupos de acuerdo a su orientación, sea de cont~ 

nido motivacional, de orden cognoscitivo o de estfmulo respue~ 

ta. 
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a) Teorlas de Contenido (motivacional). 

b) Teorías de Procedimiento (cognoscitivo). 

c) Teorías de Refuerzo (estfmulo-respuesta). 

a) Teorías de Contenido: tienen seguidores como: Maslow, 

McGregor, Herzberg, Atkinson y McClelland, quienes recalcan la 

importancia de los impulsos o necesidades del individuo como 

motivos de sus acciones, señalan también las diferencias en las 

necesidades entre los individuos y los cambios que ocurren en 

aquélla con el tiempo. 

b) Teorías de Procedimiento: hacen hincapié en c6mo y 

por qué se motivan los individuos; asf como cu&les son las me

tas que desean alcanzar. Las necesidades son s6lo un elemento 

del proceso por el cual los individuos deciden c6mo han de co~ 

portarse, es b&sico en estas teortas la noci6n de expectativa, 

es decir, lo que la persona prevee que ha de ocurrir como resu! 

tado de su comportamiento. 

c) Teorfas del Refuerzo: es propuesta por Skinner y se 

enfoca a c6mo las necesidades pasadas del individuo afectan su 

comportamiento en el futuro. En este aspecto la gente se com

porta en determinada manera debido a que, en el pasado, apren

dieron que cierta conducta tenfa consecuencias gratas o desa

gradables. Es asf como la motivaci6n puede verse-como la espe

culaci6n que se hace respecto al prop6sito de alguna otra per

sona y por lo regular se espera que este prop6sito esté rela

citinado con alguna meta inmediata y obvia, como son: el dinero, 
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la seguridad o el prestigio. 

Pero ademis de todo esto, s~ debe considerar que. al ha

blar de la motivaci6n de la gente se encuentran presentes cie.r.· 

tas variables que la van a afectar de una u otra manera como 

son: las caracterfsticas individuales, del oficio y de lasco!'_ 

diciones del trabajo. 

a) Caracterfsticas individuales: son los :intereses, ac

titudes y necesidades del individuo que una persona aporta a 

su medio de trabajo. 

b) Del oficio: son los atributos de las tareas del em

pleo y van a comprender: el grado de ~esponsabilidad, la vari~ 

dad de los oficios y el grado en el cual el empleo es en sf 

mismo satisfactorio. 

c) De las condiciones de trabajo: son los factores del 

ambiente de trabajo del individuo como son: compafteros, super

visores y la misma empresa, ya que ésta se encuentra presente 

en el bienestar del empleado. 

1.5. Teorfas de las Tres Necesidades de David C. McClelland. 

McClelland retoma en su teorfa tres necesidades de la 

clasificaci6n propuesta por Murray, men~ionada anteriormente, 

y que a su parecer eran las mis importantes dada su fuerza y 

universalidad: 

- Necesidad de Afiliaci6n 

- Necesidad de Logro 

- Necesidad de Poder 
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1) Necesidad de Afiliación. 

Es el deseo de tener relaciones interpersonales amisto

sas cercanas. 

2) Necesidad de Logro. 

Consider&ndose como el impulso de sobresalir, de alcan

zar algo en relación a un ·conjunto de est!ndares, esforz!ndose 

por obtener el éxito. 

3) Necesidad de Poder. 

Esto es, la forma en que una persona hace que otra se 

comporte de alguna manera, Ta cual sin su influencia no lo hu

biera hecho. 

Para McClelland (1955) la motivación es una fuerte aso

ciación ~fectiva caracterizada por una reacción ante una meta 

anticipada y basada en una asociación pasada con ciertas cues

tiones de placer y dolor. 

De acuerdo con esta definición, se desprenden los si

guientes puntos: 

l. Todos los motivos son aprendidos (es en este aspecto 

donde difiere de Murray y de otros autores que consideran alg~ 

nos motivos innatos) ya que aunque parten de situacion~s emo-: 

cionales no son impulsados por éstas exclusivamente, lo que s~ 

cede es que aparentemente est&n relacionados con estados afec

tivos que McClelland define como motivos. Por tanto fas emoc12 

nes no son motivos pero constituyen la base de éstos. 

Adem&s de que el motivo debe invo)ucrar dos·puntos den-
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tro de un continuo en el afecto; un estado_ presente (positivo, 

negativo o neutral) que se integra a través del aprendizaje a 

un segundo estado anterior, que provoca el incremento o el de

cremento del placer o del dolor en el estado presente¡ es ~e- . 

_cir que se encuentran asociados. Esto es lo que constituye 

reaccionar ante una meta anticipada. 

2. Las motivaciones secundarias pueden ser terminadas al 

disolverse la asociaci6n que las origin6, esto puede suceder 

al darse alguna conducta que no alcance el nivel afectivo, da

do que se presentan situaciones frustrantes o al ocurrir inte~ 

ferencias, es decir distractores en la conducta. Asf pues, en 

el caso de la motivaci6n de logro o de filiaci6n puede suceder 

que el individuo se oriente hacia otras situaciones. 

3. No solo las situaciones bio16gicas pueden provocar 

motivos, ya que cualquier situaci6n que provoque una asociaci6n 

a determinados afectos, va a dar lugar a nuevos motivos. 

4. La persistencia o duraci6n de un motivo a lo largo 

de la vida de un sujeto va a depender de circunstancias tales 

como: el namero de veces que las situaciones asociadas a los 

estados afe¿tivos se presentan¡ la posible generalizaci6n de 

la asociaci6n ast como la facilidad de que se extinga el nivel 

dolor-placer, la edad en que sucede dicha asociaci6n, etc. 

5. Finalmente HcClelland considera a las motivaciones 

como individuales es decir, son ·adquiridas de acuerdo a las e.!!_ 

periencias, a la cultura~ a los efectos bio16gicos de cada 
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persona, pues cada quien aprende a interpretar de manera dife

rente y muy personal. 

Aunque primeramente HcClelland y sus colaboradores pla!!. 

tearon la teorfa en base a tres necesidades, finalmente opta

ron por el estudio del motivo de logro ya que éste se encuen

tra presente en la mayorfa de las culturas. Estos investigado

res buscaban un fndi~e de desarrollo econ6mico que les permi

tiera extender su estudio tanto a sociedades actuales como de 

la antigUedad, pero fue en este aspecto donde no obtuvieron ni 

el éxito ni la aceptaci6n que esperaban. 

Sin embargo sf obtuvieron un gran avance al medir la m~ 

tivaci6n de logro por medio de tests proyectivos a través de 

los cuales se obtuvo la medici6n de los motivos intrfnsecos de 

la persona. 

Para HcClelland "la motivaci6n de logro es un proceso 

de planeamiento y un esfuerzo hacia el progreso y a la excele!J. 

cia, tratando de realizar algo Gnico en.su género y mantenien

do siempre una relaci6n comparativa con lo ejecutado anterior-

· mente, derivando satisfacci6n en realizar cosas casi siempre 

mejor". (12) 

Pero se debe de senalar que este autor no utiliz6 el 

test proyectivo.de una forma tan directa como en sus primeros 

trabajos: HcClelland (1961)¡ HcClelland, Atkfnson, Clerk y 

LC)Well (lg53) y Atkinson (1958), en los cuales se orientarOll 

(12) HcClelland 1968, pp. 217. 
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a encontrar la forma de medir la motivación de logro utilizan

do cuestionarios de falso y verdadero, pero sucede que la per

sona no siempre conoce sus motivaciones; por lo cual se optó 

por un método menos directo, el cual consistfa en utilizar 11-

minas de tipo proyectivo, basadas y algunas tomadas directamen 

te de las liminas del T.A.T. de Murray, aunque posteriormente 

todas las liminas fueron reelaboradas especialmente para este 

test de motivación. 

1.5.1. Caracterfsticas de una Persona Motivada al Logro. 

De acuerdo a diversas investigaciones realizadas por a~ 

tares como Atkinson (1965), Korman (1975), HcClelland (1955, 

1973) y Baron (1983), se pueden seftalar las siguientes caract~ 

rfsticas de las personas motivadas hacia el logro. 

1) Son personas que se esfuerzan por metas alcanzables 

pero no demasiado ficiles porque entonces no habrfa ninguna s~ 

tisfacción. También prefieren situaciones que provean de retr~ 

alimentación concreta respecto a los resultados de su ejecución, 

en las cuales pueda tener control de lo que sucede ya que no 

les gusta ser vfctimas del azar o de la suerte. 

2) Son sensibles a sus propios impulsos, lo que les 11~ 

va a tratar con vehemencia de alcanzar una meta, principalmen

te cuando tiene la posibilidad de sobrepasar la ejecución de 

cualquier otra persona. 

3) La motivación de logro hace a las gentes mis realis

tas en ¿uanto a sus pcitencialidade~, .a los éxitos y a las me-
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tas que buscan. Como cualquier persona sufren de flaquezas y a

fectaciones, pero cuando se trata de empresas que resultan si~ 

nificativas ponen todo lo que se encuentra a su alcance para 

lograrlo. 

4) Su modo de ·pensar est4 m4s orientado hacia el futuro, 

anticipando adecuadamente, las situaciones y prediciendo de m~ 

nera m4s 16gica en comparación con otras personas que carecen 

del fmpetu con que reaccionan las personas motivadas hacia el 

logro. Estos sujetos no necesariamente poseen una mayor capac! 

ded de organización lo que sucede es que su orientación las h~ 

ce aprovechar de una mejor manera sus potencialidades. 

5) Son prScticos y determinados a alcanzar la mejor me

ta posible. Una vez que estas personas se han comprometido emJ!. 

cionalmente a llevar a cabo cierta tarea, se sienten con segu

ridad y encuentran mucha .dificultad en dejar de pensar en el 

trabajo hasta llegar a concluirlo. 

6) Suelen ser persistentes, realistas y orientadas a la 

acción, aunque esto no las hace mSs productivas que los demSs; 

m4s bien influye en el grado de iniciativa o de creatividad en 

la labor. Si es asf, la persona motivada hacia el logro posi

blemente dejará a sus competidores atrls; pero si no lo logra, 

volverl a ser un trabajador ordinario y carente de inspiracidn. 

Pero se debe de se~alar que no todo empleado que expre

se motivación de logro ·va a incrementar su trabajo, mSs bien 

depende de-las circunstancias ambientales, que ~nfluyen en las 
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expectativas de las posibles consecuencias de sus acciones y 

de si su tarea resulta verdaderamente valiosa a los ojos del 

propio individuo. 

Es ast que no debe sorprender el hecho de que una pers~ 

na que presente altas puntuaciones en los relatos no ejecute 

su trabajo como se esperarfa ya que puede ser que esté reali

zando tareas mondtonas o inOtiles para su bienestar personal. 

Es obvio que estas personas necesitan ser reconocidas en su 

trabajo. de manera que sean valoradas altamente, nadie se es

fuerza por realizar tareas que no sean importantes para ellas 

mismas. 

Por otra parte, la fue~za de la acci6n orientada hacia 

una meta, est« determinada ~onjuntamente por la fuerza del mo

tivo en st y por el conocimiento de que esta acci6n, dar« como 

resultado el logro de la meta. Es en este momento donde suele 

presentarse el miedo al fracaso, ya que cuando éste es la ex

pectativa, el sentimiento general no serl de logro, sino que 

habrá un gran temor de no alcanzar la ineta fijada. 

El grupo de McClelland descubrid que existe una rela

ci6n entre optimismo y motivaci6n de logro, ya que la persona 

orientada de esta manera, mide sus potencialidades de éxito 

frtamente cuando las desventajas en ·su contra est6n claramen

te definidas, eligiendo asf metas alcanzables. 

De acuerdo a Atkinson (1965) dentro del motivo de logro 

o de cualquier otro motivo puede haber una pulsi6n que lleva a 
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alcanzar la meta, esto puede deberse a las consecuencias últi

mas de la acci6n; asf pues, si la meta es comer o saciar la 

sed, pueden verse involucradas dos s1tuacio~es que fortalece

r.fo la acci6n; el logro en sf mismo ·y la pulsi6n en cuesti6n. 

Transladando la motivaci6n del logro al amb.iente laboral, se 

encuentran diferentes situaciones que pueden seftalarse a con

tinuaci6n: 

l. Las personas difieren entre sf, según el grado en 

que consideran al logro como una experien~ia satisfactoria. 

2. Los sujetos con un alto nivel de necesidad <le logro, 

tienden a preferir situaciones en 1as ~ue trabajan con m.fs es

fuerzo. 

E·stas situaciones son: 

- De riesgo moderado~ dado que situaciones f.fciles no 

son reconfortantes en cuanto al sentimiento de logro y las ~i

ffciles en extremo al resultar inali:anzab.les~· producir.fan. una 

gran posibilidad de fracaso. Son preferibles aquéllas que, es

tando dentro de sus potencialidades, representan un riesgo mo

derado. 

- En las que sea pos1ble conocer el resultado, ya que 

estas. personas requiere.n saber lo que han obtenido con su pro

pio esfuerzo. 

- Situaciones en las que existe una responsabilidad· pe~ 

sonal; de esta manera tienden a trabajar m(s bien de manera i~ 

dividual para poder ser enas el origen del éxito. 



27 

3. Al cumplirse los puntos anteriores en las empresas se 

estimularfa el trabajo y la motivacieln de logro. 

Gellerman (1979) seftala que m6s que una parte pequefta de 

la conducta, representa una actitud hacia la vida. Una sit~a

cieln muy importante de este tipo de persona es que no requieren 

de recompensas tangibles para sentirse valorados, sino que en

cuentran en el éxito, suficiente estfmulo a su conducta. El d! 

nero, al igual que muchos otros satisfac~ores de tipo material 

representan un medio y no un fin. 

1.5.2. Diferencias Motivacionales· en Relacieln al Sexo. 

La mayorfa de los experimentos realizados han utilizado 

poblaciones masculinas exclusivamente y en estos casos se en

contraron diferencias en cuanto al aprendizaje, liderazgo, e

fectividad en la resolucieln de problemas, eleccieln de compane

ros, desempeno académico, conducta verbal y varios mis; sin e~ 

bargo en sujetos femeninos no parece haber datos concretos, 

probablemente por la falta de estudios en este· aspecto. 

De acue~do·con Lesser (13) "la motivacieln de logro en 

mujeres puede variar grandemente y tiende a ser encauzada de 

manera muy diferente de acuerdo a las caracterfsticas persona

les de cada una, como es la edad, antecedentes familiares, ese 

tudios, etc.• Naturalmente estas mismas variables operan tan

to en hombres como en mujeres ya que la'motivacieln de logro es 

producto de las situaciones que a cada persona se le presentan 

~largo de su vida. 

(13) Citado en McClelland, 1973, pp. 203-218 
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Las diferencias entre hombres y mujeres pueden deberse 

a que deliberadamente son educados de manera diferente, de a

cuerdo a las exigencias sociales y al rol que estSn destinados 

a ocupar, y no a caracterfsticas biol(!g.icas propias de cada s~ 

xo. 

Lesser (19~5) presenta un estudio longit~dinal a.partir 

del periodci preescolar a la edad 'adulta. Asf pues en un princi 

pio la motivaci<ln de logro es estimulada én las niftas cuyas m.!_ 

dres son hostiles y en niftos con madres sobreprotectoras. Asf 

que las madres se pr~sentan como ~ujetos competitivos estimu

lando el deseo de logro en sus hfjas. 

Sin embargo, los estudios realizados por Kagan, Sontag, 

Baker, Nelson (lg58) {14) muestran ºque el posible problema sea 

que a las niftas no se les estimula de la misma manera que a 

los hombres, sino que se les dirige a~na mayor dependencia e

mocional y que no se les exige tanto educacionalmente hablando. 

Volviendo a Lesser, encontr(! que en el periodo de educo!_ 

¿;(In primaria, las niftas con mayór éx1to académico provienen 

de madres menos protectoras y académicamente hablando m&s com

petitivas. 

Por otra parte, el éiit~ académico representa cosas muy 

diferentes para las niftas que ·para. los· niftos; en las primeras 

constituye una Yorma de agradar a los dem&s, en tanto que en 

los niftos constituye una responsabilidad propia. Por tanto, en 

(14) Citados en McClelland 1973, pp. 204. 
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estos periodos el nivel de motivaci6n de logro de las niñas no 

tiene ninguna relaci6n con su desempeño en la escuela, mifs bien 

predice su adecuaci6n a sus relaciones s~ciales. 

Durante la secundaria parece confirmarse la situaci6n a~ 

teriormente descrita, aunque los experimentos llevados a cabo 

por McClelland (1953) en adolesce~tes ~e sexo femenino muestran 

ciertos fracasos al tratar de estimular la motivaci6n de logro, 

por alguna raz6n en situa~iones eiperimentales, diffcilmente se 

incrementa ya que las· niñas s6lo presentari .competitividad cuan

do las situaciones pueden relacionarse con.la inteligencia y el 

liderazgo ( 15). 

Parece ser que las mujeres que presentan una alta mo-

tivaci6n de logro, perciben las situaciones como metas propias, 

y las que presentan baja motivaci6n s6lo ven la posibilidad de 

que las metas sean alcanzables por los h"ombres¡ esto es en el 

plano intelectual ya que las diferencias se e}'~uentran en la 

perspectiva que cada quien tiene de"!" comportamiento que debe 

desempeñar y que es desarrollada y reforzada· por los roles so

ciales. 

De acuerdo con Margaret Mead (16) la mujer adolescente 

estl empezando a situarse competitivamente frente al hombre 

sin importarle que provoque. situaciones negativas .en él. Aan 

asf, e~ obvio que esta situaci(!~,es ~~~sada por los mismos es-

(15) Citado en McClelland, 1973, pp. 213. 
(16) Idem, pp. 217. 



30 

tfmulos sociales que impactan en cada nifta de manera diferente, 

en unas provocará una gran competitividad intelectual y en o

tras desarrollará una gran pasividad y sumisicSn. 

Durante la preparatoria, nuevamente se comprueba que las 

diferencias en la motivacfcSn de logro son m&s bien diferencia

les en los i~tereses, ya que si una mujer está orieritada hacia 

las metas intelectuales y fuera· del control tradicional, su m_g_ 

tivacicSn se incrementar& ante situaciones educativas y de lid~ 

razgo, en tanto que en chicas que valoran altamente el rol trA 

dicional, su motivacicSn' de logro estar& encaminada hacia SitUA 

clones que en la mayorfa· de las ve~es·no s~n tomadas en cuenta 

ya que no parecen importantes pues la ·mayorfa de las veces se 

relacion~ la motivactcSn de logro.con el éxito de los estudios. 

Pe,ro 'la situacicSn de la mujer ·ha ido cambiando al paso 

de los años y se han modificado sus valores e intereses, al i

gual que sus metas, raz6n por la cüal los estudios hechos con 

anterioridad son de poca validez en la época actual aunque po~ 

nen de manifiesto que es debido a la modificacicSn de los patr_g_ 

nes sociales que moldean la conducta de las futuras mujeres. 

~a en la edad adulta las mujeres con alta motivacicSn de 

logro parecen más capaces de' formar una familia adecuada eli

giendo mejor a su compaftero. 

Kagan y Moss (1969) aplicaron el in.strumento a una po

bla,cicSn de hombres y mujeres adultos~ encontraron que el inte

rés ·material de logro fue significativamente m&s alto en las~.!! 
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jeres con alta motivaci6n de logro y no encontraron tal relaci6n 

en los hombres. 

Finalmente Brignardello (1978) apl~c6 el instrumento de 

HcClelland a 20 lfderes universitarios de 24 aflos de edad de 

los cuales 11 eran lfderes polfticos y ·9 lfderes deportivos, 

encontrándose que la motivac16n de logro era alta en todos e

llos pero más en los lfderes deportivos que en los polfticos y 

en las mujeres m4s que en los hombres. 

1.5.3. Hediéi6n del H6vil de Logro. 

Los primeros intentos por medir las diferencias motiva

cionales consistieron en cuestionarioi d¿ falso ~ verdadero pe 

ro posteriormente HcClel land .recurriC! a .Uminas proyectivas bJ!. 

sadas en el T.A.T. de Hurray. 

Al elaborar las historias de c~da limina el sujeto debe 

contestar tres preguntas refacionadas. Posteriormente estas hi~ 

torias son evaluadas en base a dos categorfas que dan un punt!!. 

je total de 66. 

Las categorfas a evaluar son.las siguientes: 

l. Indicio de motivaciC!n de logro 

2. Necesidad expresa de logro 

3. Actividad instrumental 

4. Estado an.ticipatorio.nega.t1vo (meta negativa) 

5. Estado anticipatorio positivo (meta pos1.tiva) 

6. Obsticulos internos 

7. Obsticulos externos 
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a. Presi6n adicional 

9. Estados· afectivos relacionados con el logro. 

10. Estados afectivos relacionados con el fraca~o 

11. Preponderante deseo de logro 

12. Imagenes no relacionadas 



CAPITULO JI 
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CAPITULO 11. PERSONALIDAD. 

A fin de comenzar el estudio de lo que es la Personali

dad, se hace ncesario definirla. Entre los muchos autores que 

la han estudiado, se encuentra Cattell, el cual considera per

sonalidad como "aquello que· nos permitir( predecir lo que una 

persona harl en una situaci6n determinadi". (17) 

La personalidad es para Morton Prince (1924) el result~ 

do de los instintos, tendencias, actos impulsivos; es decir, 

las disposiciones innatas y adquiridai necesariamente para en

trar en contacto con el medio ambiente y adaptarnos a él. 

Floyd Allport (1924) define a la personalidad como.aqu~ 

llas reacciónes caracterfsticas def individuo ante los estfmu

los sociales que lo llevan a ad'aptarse a su medio ambiente. 

Sarnoff (1962) seH~la que a la personalidad se le debe 

de entender como los rasgos y disposiciones.que son relativamen. 

t~ perdurables en el individuo y que con el tiempo formarln un 

patr6n, que los podr( distinguir de otros individuos. 

Finalmente Dunnette (1977) nos habla de la personalidad 

como "el reflejo de la manera en que una persona se ajustar( a 

las demandas interpersonales y situacionales de su medio". (18) 

Como se puede apreciar; son muchas las definiciones que 

eT término Personalidad posee de aiuerd~ ~on el enfoque que se 

est~dando al estudio, pero e~ general se podrfa decir que es 

(17) Cattell 1950, citado en Bischof 1977, pp. 495. 
(18) Dunnette 1977, pp. 57. 
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el resultad.o de muy variados elementos, entre los cuales se en. 

cuentra tanto lo innato.en el ser (producto de la herencia de 

lo~ padres) como lo adquirido en s~ contacto con el ambiente 

natural ·y social. Se podrfa decir que el Temperamento confor

ma· la b~se bio16gica de la Personalfdad en tarito que al Car4~ 

ter le corresponde la naturaleza psicol~gica de ~sta. 

2.1. Temperamento. 

Gustavo Pittaluga dice "el Temperamento es la parte nati 

va cong~nita de ·1a persorialidad que se manifiesta por medio de 

impulsos instintivos y espont&neos"~ (19) 

Por otf~ lado Allport lo define como "una constituci6n 

o h&bito mental que depende especialmente de la constituci6n fl 

sica o est& relacionada con ella". (20) 

Es asf que-al Temperamento se le puede considerar como 

el conjunto de particularidades del sujeto que dependen de la 

constituci6n ffsicobio16gica; es l~ manera de reaccionar, de

terminada por la constituci6n. Sus caus~~ proceden del desen

volvimiento interno, y' provocan siempre frente a unos estfmu

los ciertas reacciones hatibuales. De esta manera la constitu

ciGn org&nica imprimir& un sello en ·cada individuo, en la man.!t 

.ra de portarse, de moverse, en la persfstencia d~ sus afectos, 

reflejos, hábitos y en el.funcionamiento percepti.vo e intelec-

tual que depende de la bioqufmica, anatomfa, fisiologfa y so

bre todo, de las secreciones de sus .gl&ndulas endGcrinas. ------
(19l Ulloa 1971, pp. 11 
(20 Allport 1966, pp. 65. 
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Allport (1966) en su libro La Personalidad seftala que 

factores como la inteligencia, la· consntuci6n ffsica y el te.!!! 

peramento pueden variar por diversas causas entre las que se 

destacan: influencias médicas, qu'irOrgicas y nutritivas; asf 

como ta~bién debido a ·1a acci6n del aprendfzaj~ y de las expe

riencias adquiridas. 

Es necesario el señalar que los cambios seftalados ante

riormente son limitados ya que existe dentro de cada sujeto un 

nivel constitucional quf~ico y metab61ico para toda la vida. 

2.2. · Carlcter. 

Para Ram6n de la Fuente, el car&cter es "la parte din&

mica de la personalidad formada ·por rasgos psicomorales, que 

actaan como fuerzas impulsoras de la conducta hacia direccio

nes bien definidas•. (21) 

Por otro lado E. Fromm nos dice que "el car&cter es la 

forma como la.energfa psfquica de manera dinlmica, se adapta a 

las necesidades humanas, debida dentro.de ·1a sociedad para vi.!!. 

cularse con el mundo, con ·1os demls y con ~no mismo: asf el CA 

rlcter resulta de la interacci6n biol6gica y' el ambiente •. (22) 

Se debe aclarar que en el hombre ~o todo es producto de 

su constituci6n orglnlca; ·ya que Este· posee aut.odeterminaci6n 

y resuelve sus problemas sujet&n"dose a normas de .conducta pre

cisas. Es asf, que el carlcter no es ·1a voluntad sino la ac

ci6n de ~sta. 
(21) Ulloa 1971, pp. 12.· 
(22) Gutiérrez 1985, pp; 45 
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Podemos decfr que si la inteligencfa dirige y la volun

tad actaa, el temperamento es encauzado y d~mlnado, entonces 

tenemos el car6cter. La continuidad 'de esta acci6n a ~ravés 

del tiempo, es decir a lo largo de la vida, nos da la Persona-

1 ldad. 

2.3. Medio ambiente. 

De acuerdo a Allport (1966) se puede afirmar que la pe~ 

sonalldad comienza desde el nacimiento por lo que el recién nA 

cfdo cuenta ya desde los primeros dfas 'de vida con una personA 

lidad potencial, ya que empezar6n a desarrollarse ciertas capA 

cldades y caracterfsticas propias. 

Es de importancia el seftalar que la sociedad juega un 

papel determinante en el surgimiento de la personal ldad, ya 

que el ser humano no nace aislado, sino que .se encuentra lnme~ 

so en una familia y ésta a su vez forma parte de una sociedad 

humana organizada. 

Durante esta adaptaci6n social surgen las primeras in

troyecciones e identificaciones .. que permitir6n al niHo adop

tar los usos y modos de otros individuos. De tal forma que to 

do individuo absorbe lo que ve, lo que escucha, lo que prueba 

y lo que siente; por medio de dichos procesos, lleva a su in

terior la cultura que' le rodea, d&ndole algo de su.sello indi

vidual, pero dej&ndola níuy parecida a la cultura interiorizada 

de las personas con las que vive. 

Es por todo esto que se dice que una sociedad modelar! 
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las experiencias de sus miembros de una manera selectiva; por 

lo que necesariamente se afectar& el desa~rollo de-la pe~sona~ 

lidad: 

2.4. An&lisis·Factorial. 

El an&l is is ·factori_al nace y se desarrolla a principios 

de siglo, las ideas esenciales de esta técn.ica fueron introdu-

e idas por el piic6logo inglés Charles Spea rman influido por 

la¿ ideas de Ga lton y Pea rson y surge en relaci6n con el pro-

blema de la inteligencia, y va mis all&, al campo de las apti

tu_des cognoscitivas y motoras, ·11 egando al terreno del TemperA 

mento y la Personalidad. 

El an&lisis factorial tiene como 'finalidad la descrip

ci6n de los eventos conductuales mediante la reducci6n del na
mero de variables de una multiplicidad de variables. 

Al mismo tiempo intenta explicar estas variables en fo~ 

me estadfstica, describe .los rasgos o variables existentes en 

el individuo, mas no la organizacfllri mental dentro de él (Cro.!!. 

bach,_ 1963). 

En esencia estas teorhs. poseen un conjunto de factores 

o v~~iables que han sido cuidadosamente especificados y que_ se 

toman como subyacentes eiplicati~os de la cónducta humana.· Di

chas variables se han divididti en ~rari escala con muchos suje

tos y ~sando una gran caniidad de medidai qu~ permiten -0na ca-

1 ifica~illn r&pida y sencilla. 

Entre _los ·tell ricos que se han destacado por hacer uso 
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del aniflisis factorial se encuentran: H. J. Eysenck (1952), 

J. P. Guilford (1959), R. B. Cattell (1957), Thurstone (1954)¡ 

sin embargo, la teorfa de Cattell es una de las mifs amplias y 

complejas que se han publicado. 

Raymond Ca~tell (1964) afirma que sóio demostrifndose, 

midiéndose y cuantificifnd_ose la personalidad es que se 1 e pue

de llamar teorfa de la perso~alidad,· de otr~ modo serfa sólo 

simple filosoffa o arte. De igual forma seftala que la Clfnica 

es el lugar adecuado en el cual se puede estudiar la personali 

dad, pero uno de los problemas que se"ha encontrado es que sus. 

mftodos de medición son dfbiles y no ofrecen control en la me

dición ni un ade~uado aniflisis estadfstico co~ lo cual no se 

pueden llevar a cabo las verfficaciones de las hipótesis con

ductuales. 

De todo lo anterior se desprende la utilidad de la~ ma

temifticas en las ciencias sociales, y es aquf donde las teorfas 

·factoriales ofrecen una gran ayuda al psicólogo. 

Para la realización de este· trabajo se revisarif la teo

rfa de Raymond Cattell y se utilizar~ el .test 16 Factores de 

la Personalidad, cuya construcción, basada en- el aniflisis fac

to~ial, implicó numerosas investig~cibnes. Por ello,. es un in~ 

trumento que reOne los requisitos de validez y confiabilidad 

necesarios. 

2.5. Teorfa de Cattell. 

Dentro de la teorfa de Cattell, uno de los conceptos que 
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destaca por su importancia es el rasgo. Según Cattell ( 1950), 

•un rasgo es una inferencia que se hace de li conducta observ~ 

da y destinada a explicar la regul~rid~d o coherencia de ~sta•. 

(23) 

Según Cattell (1950) los rasgos pueden ser: 

a) Rasgos comunes. Son ~quellos de los que participan 

todos los individuos que h~n vivido' en un "medio semejante. 

b) Rasgos Onicos. Los que se encuentran solamente en un 

individuo en particular. 

c) Rasgos fuente. Son los factores que subyacen a las 

correlaciones observadas entre las va~i~bles. Se puede decir 

que el rasgo fuente es el genotipo. 

!!) Rasgos superficiilies, Agr'upamiento de variables que 

superfic1a,l1mente se parecen o van juntas. 

e) Rasgos ambientales. Son los que tienen su origen en 

el ambiente, en las sociedades y· en"la ~ultura en que se vive, 

todos estos rasgos son aprendidos. 

·Cualquier rasgo puede ser producido· y moldeado por la 

herenci~. constituci6n, ambiente, etc., puede res~ltar ser al

go ffsico, fisio16gico~ psico16g1co o socio16gico. 

Los rasgos pueden· expresarse en: 

1) Habilidad. Esta' se demostrar& 'en la forma como se 

responde ante la complejidad de una situac16n, en la cual el 

individuo conoce la meta que qufere alcanzar. 

(23)' Cueli 1977, pp. 309. 
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2) Rasgo temperamental. Tiene que ver con el tiempo, fo~ 

ma, persistencia, etc., con que se real~za un acto, es decir, 

aquellos aspectos que forma~ parte de 1~ respuesta ya sea vel~ 

cidad, energfa, reactiv.idad emocional. 

3) Rasgo"dinlmico. Se relaciona· a la motivaciCSn y al i.!! 

terés, sitúan al individuo para la acc'iCSn que lo llevarl a al

canzar una meta determinada. 

Cattell ha dado tres mét~dos para la observaciCSn y med~ 

ciCSn de la personalidad: 

a) El registro vivo o· m'i!todo "L - data•. 

1mplica el estudio de la conducta· en situaciones coti

dianas y su mediciCSn por medio· de registros observacionales, 

con la frecuencia e intenstdad especffica de la clase de con

ducta ocurrida en la persona observada. 

b) Cuesti~nario o "O - data•. 

Son los que se obtienen a través.de inventarios, cues

tionarios en los que el s~jeto responde por sf mismo¡. es decir 

la, persona se califica a sf misma y nos dice lo ·que siente. 

c) Tests obJetiv~s o "T - data". 

Consiste en la obs.er.vaciCSn y registro de la respuesta 

del sujeto. Se tiene una siiuaciCSn especialmente creada, la 

respuesta dada por el· sujeto es tal que· éste no se da cuenta 

de la forma en que su conducta podrfa afectar a. la interpret_! 

c.iCSn. 

Para descuhrir los fa.ctores' o rasgos di.nlmicos Cattell 
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realiz6 análisis factoriales 'de multitud de medios de actitu

des: Encontr6 dos tipos de factores: 

Ergios. 

Corresponden a los Impulsos 'biol6gicos y se les dEfine 

como una disposici6n psicol6gica innata que· le permite a su P.2 

seedor adquirir reactividad (aten'ci6n, reconocimiento o ident! 

ficaci~i'I) a de'terminadas_ clases 'de obje'tos mis 'Ucilmente que 

a otros."Esta definici6n co~sta''de dua'tro partes: la respuesta 

perceptual, la respuesta emocional, adtos in~trumentales que 

1 levan a la meta y actos "que llevan a ·1a satisfacci6n de la m~ 

ta. (Cattell, 1950) 

Metaerg!o. 

'Son producto de las influencias del medio ambiente a 

las que el individuo se ha expuesto, son predisposiciones a

prendidas· a reaccionar de determinada manera a cierta clase de 

objetos. 

Dentro de los metaergios se encuentran: 

·a) Actitudes. Que se infieren de ·11 adaptaci6n repetida 

de respuestas conductuales de cierto tipo; o sea la tendencia 

. a actuar en forma partii:úlar· ante situaciones especfficas. 

b) Sentimientos. Son ~atgos·estructurales,· din¡fmicos 

que. se adquieren y que h_acen que sus poseedores presten aten

ci6n a cierta 'é'lase de. objetos· y que sien'tan'y' actllen en dete,?: 

minada forma respecto a ellos. 

Los sentimientos son mis permanentes y estables y con 
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frecuencia aparecen mis' temprano en el desarrollo, que en las 

actitudes e Intereses. 

Cattell (1950) sugiere que hay una tendencia d~l organiA 

mo para resistir el cambio. Dicha resistencia es llamada "Rigl 

dez de Disposici6n" y se supone que varfa entre diferen.tes raA 

gos, asf como en diferentes individuos. 

En general, aquellas formas de conducta que se adquie

ren primero son mis resistentes al ·camb10. Luego entonces, los 

Ergios son mis durables y· persisten.tes que Jos demls rasgos di 

nlmicos (Metaergios). 

Es necesario senalar que a pesar de la resistencia al 

cambio que experimen·ta. el hombre, existe una constante modifi

caci6n en todos Jos rasgos, 'iricluyendo al Ergio, por lo que el 

proceso de desarrollo de la.personalidad consiste primordial

mente en la modificaci6n de Ergios, la elaboraci6n de los Met~ 

ergios y la organ1zacf6n de una estructura del self. 

2.6. Test 16 P. F. de Catte11. ·construcci6n. 

El test de los 16 factores de ... la personal !dad fue la prl 

mera que construy6 Cattell en 1946, baslndose en el anllisis 

factorial. Para la construcci6n de la misma, fueron empleados 

80 reactivos· que abarcaron las v~~iables fnvejtfgadas, mismas 

que se aplicaron a una muestra·de ho~bres y muJere~ con una e

dad promedio de 20 anos. Se obtuvieron 19 factore~ con una si~ 

nificancia de 0.001, de los cuales fuerori eliminados los que 

se consideraban repetidos, quedando s61o 15 ·factores con gran 
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número de reactivos cargados del factor, a los que se agreg6 

uno mis que mide la inteligencia (factor B) para llegar a la 

forma de la prueba, 

la comprensi6n de la personalidad, de una manera anali

zable, se basa en la medici6n de 16 dimensiones funcionales i.!!. 

dependientes y psico16gicamente significativas, aisladas y es

tudiadas durante mis de 20 anoi de investigaciones con an61i

sis factorial, sobre grupos normáles y clfnicos. 

Validez y confiabilidad. los' reactivos de ·1a prueba en 

sus formas finales, son los sobrevivientes de varios miles de 

reactivos probados originalmente' y son' aquéllos que continGan 

teniendo una validez significativa al compararlos con los fac

tores de personalidad que miden después de 10 an61isis facto

riales sucesivos en muestras ~eterogéneas. 

2.7. .!!,lvestigaciones previas realizadas· con el Test 16 P. ·F. 

Se presenta a continuaci6n una sfntesis de las invest1 

gaciones realizadas durante los Gltimos diecinueve anos en va

rios pafses, respe¿to a las .caracterfstica~ de Personal ida~. 

En 1969, L. Reidl realiz6 el· primer' estudio de estanda

rizaci6n en estudiantes' adolescentes, que pertenecfan a una el_ 

cuela b~lingUe y a una mixta, y de nivel socioecon6mico medio

alto. Se utifizaron·365 sujetos (204 hó~bres y 161 mujeres) c~ 

yas edades eran de 12 a 18 anos. Los resulta~os que se obtuvi~ 

ron fueron los siguientes: 

a) La prueba mostr6 capacidad discriminativa por sexo. 
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b} Las diferencias sexuales fueron claras •n 11 factores. 

Se controlaron ·1as variables edad y sexo y la cultura se 

consider6 como variable independiente. Se encontraron diferen

cias culturales definitivamente marcadas, tanto en los grupos 

femeninos como en los masculinos. 

En 1970~ la psic6loga M. E. Ju«rez realiz~ una investi

gaci6n con estudiantes de psicolo~fa de la U.N.A.M., la ~uestra 

fue de 280 alumnos del primer· ano de.psicologfa, con una edad 

promedio de 21 anos. Siendo 152 del sexo femenino y 58 del ma~ 

culino. 

Los resultados obtenidos fueron los siluientes: en dos 

factores e y E hubo diferencias significativas. El e se ~i6 

mis elevado en las mujeres· (la fuerza del yo, estabilidad em~ 

cional y tranquilidad} y el factor E, en el.sexo masculino, 

se encontr6 en el punto medio; con lo que se obtuvo una parti

cipaci6n de ambos extremos del factor sumisi6n contra el de d~ 

minancia, en tanto que el grupo femenino mostr6 un decremento 

que implic6 tendencia a la sumisi6n, ª·la docilidad yª' con~ 

formismo. 

Sobre los rasgos de personalidad de los adolescentes, 

J. R. Pullen (1971), 11ev6 a cabo una investigaci6n en la Uni

versidad de Dakota del Sur, en la cual intentaba hacer una com 

paraci6n de los factores de personalidad en cadetes de la arm~ 

da, para determinar si los estudiantes qúe elegfan el curso a

vanzado diferfan significativamente de quienes decidieron no 

r .. 
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continuar, un prop6sito adicional fue 'sabér si habfa diferen

cias estadísticamente significativas entre los estudiantes de 

primero y segundo ano, en cuanto a sus rasgos de personalidad. 

Para el estudio, los sujetos utilizados fueron estudian 

tes inscritos en un curso de la armada en la Universidad de D~ 

kota del Sur. A t'odos' 1 os alumnos de segundo ano se 1 es apl ic6 

el 16 P. F. de Cattell (forma'A). eligUn'dose de este grupo 

treinta sujetos quj manifestaron continu~rfan con el programa 

avanzado y treinta"y cinco que no lo harfan. 

Adem&s se aplic6 el 16 P. F. a treinta estudiantes de 

primer ano. Para detjrm1nar si existfan o no diferencias sign! 

ficativas, se utiliz6 el an41isis de varianza· con un nivel de 

signiftcancia de .05 para el total de los datos. 

Los resultados obtenidos fueron los siguientes: 

a) De acuerdo a los datos pr~p~rcionados por el 16 P. F. 

no se encontraron diferencias signlficativas e~tre los grupos 

de segundo ano. 

b) Se encontraron diferencias· signfficativas entre los 

grupos de segundo ano y el de primero e~ ~iete factores conte

nidos en el 16 P. F., tales factores fueroni B, F, H, L, N, O 

y Q l. Concluyendo que los estudiantes de primero tenían un t! 

po· de.pensamiento mifs concreto, eran m&s tranquilos, tfm1dos, 

confiados, perseverantes, apacibles ,·conservadores que ambos 

grupos de segundo. 

c. R. Bell (1972) en ·ia Univers1.dad de Manchester, lle

v6 a cabo una invest1gacf6n en la que 4eseaba· ver si •xistfan 
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diferencias significativas en relaCi6n al ·sexo, edad y caract~ 

rfsticas de la personalidad, en cuanto a la exactitud con la 

cual los sujetos reportaban una serie.de dfgitos que habfan a

prendido. Para ello"se·aplic6 el 16. P. F. a 172 muje~es, entre 

14 y 50 aftos·y a 230 hombres entre 14 y·6o anos de edad, encon 

trlndose que las mujeres tendieron a 'ser ligeramente exactas y 

mis variables en sus repeticiones que los hombres y que los s~ 

jetos de mayor edad eran mis descuidados 'en su reporte qu~ los 

j6venes. 

En cuanto a las mujeres, las que fueron mis exactas, 

tendieron a ser.mis activas, serena~. ·ale~res, optimistas, sin 

ceras, expresivas, tranquilas, a vece~ dreocupadas, ansiosas, 

depresivas, sensibles, vol~bles, aisladas, orientadas hacia la 

tarea que estaban llevando a cabo y distur"bables en aspectos 

emocionales. 

Burdsal, C. y Vaughn, D. (1974) en h Universidad de 

Wichita, aplicaron el 16 P~ F. de Cattell a 264 estud_fantes pa 

ra examinar la estructura de los items de la prueba, siguiendo 

el procedimiento de anllisis factorial utili~ado por R. Cattell 

.en 1g66. 

Los datos analizados factorialmente, mostraron que los 

items tenfan la misma estructura que la de los"originales. Co

mo este anllisis divide a los· ite~s en po~ciones y como el re

sultado fue el mismo, se concluy6 que el test con.struido median 

te dicho anll is is, puede proceder con mayor confiabfl idad dfV! 
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diendo en porciones los items que lo componen. 

Por otro lado Cattell en ·1974, efectu6 un estudio cuyo 

objetivo era probar que un test psicof6gico elaborado a base 

de análisis factorial y cuyos items.se encuentran divididos en 

grupos determinados es una buena·medlda de los rasgos que de

sea evaluar. En este caso el test sometfdo a investigaci6n fue 

e116P.F. 

Para ello se apl ic6 la prueba a· 780 sujetos cuyas edades 

oscilaban entre los 15 y·los 65 anos, manejando un total de 184 

items y 46 variables. Los items·se'agruparon a su ·vez en 20 fa~ 

to res, se ana 1.izaron 1 os items por· separ'ádo y tambio!n los fact.!!. 

res. 

5e 11eg6 a la conclusi6n'de qué la estructura interna 

del test estaba bien elaborada y que es posible obtener mayor 

precisi6n mediar.te el agrupamiento de· items por factores. 

Vagg, Peter· y ffammonds B. (l976) en· la· Universidad de 

Melbourne (Australia) efectuaron un estúdio.simtlar a otro 11~ 

vado a ·cabo por Eysenck· (1969) en el que· habf.a investigado la 

Invariabilidad de los factores en ef'Inventario de la Persona

lidad de Eysenck, el 16 P. F. de Cattell y el examen de tempe

ramento. de Guildford Zimmerman, a travo!s ·del sexo de los suje

tos y que obtuvo como resultado que solamente extroversi6n y 

tendencia a la neurotlcidad, p'ermanecfari s'in variaci6n. 

El estudio fue hecho· como una re.pri>ducci6n parcial del 

de Eysenck eri 1969 pero empleando métodos m«s simples que bri!!, 
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daron una clasificaci6n de factores· moderada y quisieron demo.! 

trar el grado de invariabilidad a· traVés del sexo de 1os suje

tos. 

El anllisis se bas6 en las respuestas de 352 mujeres y 

200 hombres, estudiantes de un cofegio de entrenamiento para 

maestros en· Australia. Los result~dos obtenidos tueron: 

Se encontraron cuatro factóre~ invariables, los dos pri 

meros neuroticidad y sociabilidad; demostraron casi por compl~ 

to su invariabilidad a trav's dél sexo~ el tercero y el cuarto, 

tuvieron menor invariabilidad,.pero mostraron no obstante, su 

poca variaci6n a través del sexo. Estos altimos factores fue

ron sensibilidad vs. objetividad y dependencia vs. independe.!!. 

cia. 

Por lo antes expuesto, es posible deducir que el test 

16 P. F. de Cattell es un instrumento ampliamente usado, y que 

es vllido para poder.medir rasgos de personalidad e~ poblacio

nes diversas. 

2.8. Diseno Actual de la Prueba. 

Disposici6n de las preguntas. 

Se proporcionan de 10 a 13 reactivos para cada escala, 

colocados de manera genéral en un orden cfclico determinado p~ 

ra brindar el mlximo de conveniencia para calificar las prue

bas con plantillas ~ asegurar variedad de interés· para el exa

minado. 

Las preguntas se han escogido para que sean tan neutr~ 
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les en valo1· como· s·ea posible, y para enfatizar tanto los aspes_ 

tos deseables como los indeseables en los dos extremos de cada 

escala del factor. Mifs aún, los 'reactivo·s. que· no se consideran 

viflidos (por ejemplo, lós que no se refieren al rasgo obviame.!!. 

te, pero que correlacionalmente se sabe que lo miden) han sido 

escogidos en la medida de lo posible,'como una protecci6n int~ 

rior contra la distorai6n. 

Apl icaci6n. · 

Se le ofrece al sujeto el manual de preguntas y la hoja 

de respuestas, en la primera pifgina del cuadernillo de la prue 

ba se encuentran laslinstruccione~ en Yorma clara y precisa. 

Las respuestas se marcan siempre en la hoja adicional. 

·Primero se le pide al examinado que escriba sus datos 

personales en la hoja de re~puestas, a continuaci6n se leen 

las instrucciones de la prueba junt"o con el examinado para a

clarar las dudas que pueden ·surgir.· Se le indica que comteste 

los ejemplos para verificar que ·1as instr'ucciones han sido co_!!! 

prendidas, para lo ~ual se darifn alred~dor.de cinc~·minutos. 

Posteriormente se le indica que voltee la pifg1na y empiece a 

conste!tar~ fijifndose en que el número de la pregunta coincida 

con el número'de la respuesta. 

Método .. de la ·Respuesta. 

Tres respue~tas diferentes se proporcionan para ~ada u

na de las preguntas~ en vista de que.tina situacf6n de elecci6n 

forzada (una o la ótra), tieride a cre~r una distribuci6n dis-
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torsionada y puede provocar aversi6n hacia la prueba por parte 

del examinado. Dichas posibilidades son: 

" A " Indica SI 

" B " Indica TODA LA RESPUESTA o acerca del signtffcado 

de la pregunta. 

" C " Indica NO. 

Las respuestas··del sujeto. se asientan sobre una hoja e.! 

pecialmente diSenada para ello, inilic4ndolas con una cruz (X). 

Calificaci6n'de la Prueba. 

Antes de calificar, se debe de revisar la hoja ~e res

puestas para verificar que el sujeto· haya contestado correcta

mente, ya que en ocasiones· se.presentan respuestas no callfic~ 

bles tales como la omisi6n de respuestas o haber respondido en 

las tres alternativas para un solo reactivo. 

Si sucede lo anterior, el e~aminador debe corregir sus 

respuestas, en caso contrario, se debe segu1~ cualquiera ae 

las siguientes alternativas: 

1) Asignar un promedio, otorgando la calificaci4n del 

para cada reactivo omitido, excepto.en'los reactivos que con,! 

tituyen el factor B de Inteligencia, a los que les ser& asig

nada una calificaci6n de O. 

2) Un procedimiento menos adecuado, es el prorrateo de 

las calificaciones de los reactivos del factor que hayan sido 

contestados correctamente. 

Cada respuesta tiene una puntuaci4n de 0,-1 4 2, excep-
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to el factor B (Inteligencia·), que se califica como O (lncorreE. 

tas) ti 1 (correctas). En la puntuaC16n de cada reactivo contrl 

huye stilo a un factor y la prueba pued'e .. ser calificada manual

mente (con plantillas) a· por computadora, para lo cual es nec.!!. 

sario tener una hoja de respuestas especial. 

La califlcacltin manual,_ se realiza fácil y rápido y a 

manera de patr6n. Las respuestas apáreceri marcadas en los esp!, 

cios destinad~s en la hoja de res~uestas. Se usan ~os planti

llas, una abarca los factores A, C, F, H, L, H, Ql y Q3 y la 

otra los factores B, E, G, I, M, O, Q2, Q4. 

Se coloca la planttlla'sobre la hoja de respuestas y se 

procede a contar las marcas visibles, se suman y se coloca el 

nolmero ·en el es.pacto reservado p'ara el factor ·cal tftcado. 

Cada uno· de los factores tiene 'un diferente ndmero de 

ttems tal y coma· aparece en la tabla que se c'tta a conttnua

ct4n: 

A: 10 F: 13 L: 10 Ql: 10 

B: 13 G: 10 M: 13 Q2: 10 

C: 13 H; 13" N: 10 Q3: 10 

E: 13 I: 10 . O: 13 Q4: 13 

Posteriormente, aftn de dar una tnterpretact4n a los r.!!, 

sultados, mediante cuadro~ 'de estan~~rtzact6n, ·se convierten a 

calificaciones ·estfn~ar normalizadas, que en este caso reciben 

el nombre de· Éstenes; Este tipo de esca1a· tiene' cinco interva

los a _cada lado de l'i1 media y media desvtaci4n estfndar ·de am-
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plitud, excepto de los extremos 1 y ·10 que son abiertos. 

Las puntuaciones éstenes se distribuyen suponiendo una 

curva normal, en diez intervalos iguares de calificaci6n esta:!!. 

dar, cayendo el promedio de la poblaci6~·de esten 5,5. Los es

tenes 5 y 6 constituyen el centro ·verdadero de la poblaci6n en 

tanto que hacia los puntos mis extremos; hay.dos y media des

viaciones esU'.ndar hacia arriba·y hacia· abajo de la media. Los 

estenes 5 y 6 se consideran ·par el promedio: 4 y 7, desviacio

nes ligeras¡ 2, 3, 8, g; desviaciones significativas¡ 1 y 10 

fuertemente desviados. Todos.ellos coloc~n a las personas en 

un punto relativo dentro de una poblaci6n'definida sobre la 

cual se basa la esta~darizact6n, ya ~ue cada individuo tiene 

asignada una puntuaci6n estén del 1 al 10 en cada uno de los 

factores. 

Para convertir los puntajes'crudos a estenes, se busca 

el puntaje crudo para cada factor ·en' lfnea 'que corresponda y 

se lee la calificacf6n estén inmediatamente arriba. 

Nomenclatura. 

A través de un amplio namero de investigaciones, se ha 

hecho constar que los sfmbolos A, B, e, E, F, G, ti, 1, L, H, 

N, O, QI, Q2, Q3, Q4 han sido'aplic·ados'consistentemente a los 

dieciséis factores. 

Ademls de tales sfmbolos, se usan dos tipos de nombres: 

1) El. nombre técnico usado por profesional~s¡ basados 

en la presentaci6n del sign~ficado cientffico de lo~ factores 
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tal y como han aparecido en la llteraturi de Investigación. 

2) Niveles descriptivos populares para ser usados al C.Q. 

municarse con el publico. 

Formas del cue'stionarlo. 

Existen seis formas A, B, C, O, E, F, las formas A y B 

son paralelas y sus principales df ferenclas con las restantes, 

radican en su extensión en el tiempo que requieren para su apl! 

caclón y en la población para· h 'cual' fueron dlseiladas. Genera! 

mente requieren de 45 a 60 minutos para responder y se dlsena

ron para perso.nas· con Inteligencia· promedio o arriba del mismo. 

Las forma.s C y o (paralelas)' sólo precisan de 30 minutos aprox! 

madamente para contestarse, ya que'son mil'.s pequeftas y' requieren 

menor ¿antldad de vocabulario~ siendo utilizadas generalmente 

en personas de menor cociente intelectua'l. Las formas E y F 

también son para personas de bajó' nivel escolar. 

2.B.1. Factores que ml'de el Test. 

El Test de Cattell maneja diferentes factores, los cua

les aparecen en la tabla que se cita a continuación: 

FACTOR A (+) Extrovertido H Introvertido 

FACTOR B (+) Inteligente (-) Poco inteligente 

FACTOR e;: (+) Emocional mente estab'le (-) No emocionalmente 

estable 

FACTOR E (+) Dominante (-) Suml so 

FACTOR F (+) Apresurado (-) Pausado 

FACTOR G (+) Concienzudo (-) Oportunista 
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FACTOR H (+) Atrevido (-) Tfmido 

FACTOR (+) sonador (-) Realista 

FACTOR L (+) Suspicaz (-) Confiable 

FACTOR M (+) Despreocupado (-) Cuidadoso 

FACTOR N (+) Calculador (-) Ingenuo 

FACTOR O (+) Inseguro (-) Confiado en 

FACTOR Ql: (+) Radical (-) Conservador 

FACTOR Q2: (+) Autosuf1c lente (-) Dependiente 

FACTOR Q3: (+) Controlado (-) Impulsivo 

FACTOR Q4: (+) Tenso (-) Relajado 

2.8.2. Significado Ps1c616g1co ~e ·1os Factores. 

FACTOR A: º!.!!.HIVID.AD EMOCIONAL. 

sf mismo 

A - (Soliloquio): reservado, separatista, crftico, frfo 

e inflexible, t1ende a sent1r mis gusto por las cosas que por 

las personas,· trabajar solos y ev1tar compromisos de punto de 

vista. 

A+ (Sociabilidad): afable, emoc·ionalmente abierta, e!_ 

presiva, cooperadora, adaptable yº tolerante; Le gustan las o

cupaciones que tienen trato con las personas, asf como formar 

parte de· grupos activos. ·Es generosa con sus relaciones 1nte.r. 

personales, no teme a la crft1ca. 

FACTOR B:' INTELIGENCIA. 

B - (Inteligencia baja)': implica pensamien·to concreto 

y capacidad escolar baja, t~nd1endo a ser lento para aprender 

y comprender, propenso a interpretar 1 ftera lmente 1 a rea 11dad. 
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Es una persona poco· organizada que tiende a dejar. las cosas a 

medias. 

B + (Inteligencia .alta): perspicaz, aprende r6pido y con 

facilidad, su pensamiento es abstracto y brillante, tiene buen 

juicio, es perseverante y a•ertivo. 

FACTOR C: FUERZA DEL YO. 

C - (Inestabilidad emocional o yo debilitado): es una 

persona emocionalmente menos establ~, que je altera y se per

turba f6cilmente. ti~nde a tener poca t6leranc1a a la frustra

c16n en condiclon~~ que le sori poco saíisfactorlas; evade las 

demandas de la realidad, es irritable; se emociona y molesta 

Uc 11 mente. 

C + (fuerza superior del ·Yo): tiende a ser emoci~nalme.!!. 

te madura, estable, realista, tranq~ita, con capacidad para 

mantener s61 Ida· la moral de un"grupo. Tiene capacidad para no 

permitir que sus necesidades emocionales ·obscurezcan las real! 

dades de cierta situac16n. 

FACTOR E: DOMINANCIA. 

E - (Sum1s16n): humll'de, sumiso, conformista y dependie.!!, 

te. Le gusta seguir el camino de otros; ser d6cll y dependien

te; es retrafdo e· incomunicatlvo, es· alguien en quien se puede 

confiar. 

E + (Dominio): es· alguien competitivo e !~dependiente, 

que tiende a ser austero, a•ertivo·, á'gresivo, ·obstinado y Jac

tancioso. Busca segu'lr su propia ley sin hacer mucho caso de 

la autor'idad. 



57 

FACTOR F: IMPULSIVIDAD. 

F - (Retraimiento): silenciosa que tlende a la. introspef. 

ci6n, llena de preocupaciones, incomunicativa y apegada a valo

res internos. Es prudente, taciturna, deprimida y pesimista. 

F + (Impetuosidad): entusiasta, alegre, vivaz, festivo, 

activo; es buen conversador responsable que con frecuencia es 

elegido como lfder, pero que en ocasiones puede ser muy impul

sivo. 

FACTOR G: LEALTAD GRUPAL. 

G - (Super ego débil): es una persona que tiende a eva

dir las reglas morales del grupo, es poco juicioso en sus pro

p6slgos, desobligado, inesc·rupuloso, 1 iviano, evade reglas. 

G + (Super ego fuerte): tiende a ser exigente consigo 

misma y con los demls, dominada por el sentido del deber, res

ponsable, perseverante, 1.ea 1 , j ulc i osa, mora 11 sta que se suje

ta a las reglas. 

FACTOR H: APTITUD SITUACIONAL. 

H - (Timidez): tiende a ser retratdo, tfmido, recatado 

que tiende a tener sentimientos de inferioridad, a cohibirse 

flcllmente. Es una persona· reprimida que le desagradari los 

trabajos en que haya contactos personales y prefiere uno o dos 

amigos cerca.nos a grupos numerosos. 

H + (Audacia):_tiende a ser ~o¿iable, dis~uesta a pro

bar cosas nuevas, valiente, desinhibida, espontlnea en sus re~ 

puestas emocionales. Su gran resistencia le permite mostrar 
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buena aparien~ia en situaciones emocionales abrumadoras. Puede 

ser descuidada en los detalles, ignorar situaciones de peligro 

y consumir mucho tiempo en hablar. Tiende a ser emprendedora y 

a interesarse en el sexo opuesto. 

FACTOR I! EMOTIVIDAD. 

1 - (Severidad)~ Tendencia a ser prSctica, realista, di

recta, de carScter fuerte, independiente, que puede ser dura, 

cfnica y presumida en algunas ocasiones: Gusta de mantener a 

su grupo sobre bases prScticas sin subjetividades. 

+ (Sensibilidad Emocional): Persona de ideas poco fir

mes que demanda con frecuencia protecci~n. ayuda y simpatfa. Es 

sofiado~. sensible, sentimental, intuitivo, dependiente, mimado. 

Se muestra indulgente consigo mismo y hacia otros, actaa por in

tuici6n es descuidado. 

FACTORL: CREDIBILIDAD. 

L - (Confianza): ~e muestra cr~dulo, c~nfiado, adaptable, 

tiende a ser una persona no competitiva, que se preocupa por los 

demás, que trabaja bien en equipo. Es flexible a los cambios y 

el4stico para corregir·a la gente, es conciliador. 

L + (Désconfianz'a): Tiene opiniones propias, ·se muestra 

suspicaz, celoso, esc~ptico, cauteloso, terco, vanidoso. Puede 

llegar a ser tirSnico, ·ixige que la gente acepte las responsabili· 

dades de sus errores, se muestra irritable. 

FACTOR M: ACTITUD COGNITIVA. 

M - (Objetividad): Es una persona pr4ctica, cuidadosa, e-
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qu111brada, serla, convencional que est!.regulada por las reali

dades externas. Permanece atenta a las cosas pr!cticás evitando 

todo lo fant,st1co. 

M + (Subjetividad): Exc~ntrico, pl!cido, complaciente, bo

hemio, poco convencional, despreocupado de rutinas cotidianas, 

automotivado, creativo, imaginativo, preocupado por lo esencial, 

olv1d5ndose de las ºpersonas y realidades ffs1cas. Su indiv1dua

l ismo le provoca con frecuencia ser rechazado en actividades de 

grupo. 

FACTOR H: SUTILEZA. 

N - (Ingenuidad): Se muestra indiferente, ap5t1co, franco, 

natural, directo, simple t.orpe. Se complace con fac111dad con 

las cosas que suceden, es sencillo. 

N + (Astucia): Tiende a ser ·refinada, con frecuencia terca 

y analftica. Se enfrenta intelectualmente a las situaciones, 

dejando de lado los sentimientos. Hs cfnica. 

FACTOR O: CONCIENCIA. 

O - (Adecuaci6n Serena): Indica una confianza en sf .misma 

y en la propia capác1dad para trabajar las cosas maduramente y 

s1n ansiedad. Tiende a ser jovial y no se pone nerviosa con fa

c111dad, es adem5s insensible a la aprobac16n o desaprobac16n de 

la gente. 

O+ (Propens16n a la culpa): Se muestra aprehensivo e 1-

rritable, se encuentra preocupado y lleno de presagios. Se mues

tra deprimido, compulsivo, problem5tico, melanc611co, 1rr1table. 
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No se siente aceptado en grupos sociales y se muestra sensible 

ante la aprobaci6n o desaproba¿i6n ·de la gente. 

FACTOR Q1 : POSICION SOCIAL.· 

Q1-: (Tradicionalismo): La persona e~ conservadora, respe

ta las ideas y creencias establecidas. Es cauta e intransigente 

en lo que respecta a nuevas ideas, ~or lo que tiende a rechazar 

y a posponer los cambios. 

Q1+: (Radicalismo):· Se muestra liberal, analftico con ten

dencias modernistas, experimental, esc~ptico, crftico, tolerante 

al cambio. Muestra tendencias· a interesarse a aspectos intelec

tuales, tenfendo dudas acerca de los principios fundamentales • 

. FACTOR Q2: CERTEZA INDIVIDUAL. 

Q2-: (Dependencia): Busca la aprobaci6n social, toma deci

siones con otros, actOa en grupo. 'Tiende a acompaftar a grupos, 

ya que le hacen falta para tomar resoluciones individuales. 

Q2+: (Autosuficiencia): Es una persona independiente, que 

sigue sus propias d~cisiones, actaa por sf mismo, n~ necesita la 

aprobaci6n d~ los dem&s. Es.rico en recursos y le da poca impor

tancia a la opini4n de los dem4s. 

FACTOR Q3 : AUTOEST IHA. 

Q3-: (Indiferencia o impulsividad): No se preocupa en con

trolarse· ni en respetar las demandas sociales. No es considerada 

ni cuidadosi con· los dem6s, es descuidada del protocolo, fiel a 

sus propios impulsos. 

Q3+: .(Autocontrol): Tieride a tener gran autocontrol sobre 

... .'.;,, 
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sus emociones y conducta en general, es autodisciplinadd, escru

puloso. Se inclina a ser respetuoso y cuidadoso en lo social. 

FACTOR Q4 : ESTADO DE ANSIEDAD. 

Q4-: (Tranquilidad): Es una persona que se muestra sosega

da, relajada, aletargada y sin f~ustra¿iones. Se muestra satis

fecha, aunque en ocasiones la exce~lva satisfacci6n puede produ

cirle fl oJ era y baja eJ ecuc f6n. 

Q4+: (Tensi6n): Tiende a ser excitable, irritable, impa

ciente e impulsivo. Se encuentra scibreexitado~ inquieto, fatiga

do¡ pero es incapaz de permanecer inactivo. 

2.8.3 FACTORES DE SEGUNDO ORDEN. 

Cattell prosigue su.s investigaciones tratando de d·escubrir 

en qui! manera co'varfan, si es que lo hacen, los rasgos primarios 

encontrados¡ y para esto, factori~lfza las correlaciones d~ los 

primarios, llegando a lo que se llama rasgos.secundarios o de se

gundo orden. Los factores de segundo orden son naturalmente mis 

amplios en su influencia qu& los primarios y son los ~ue se mues

tran en la tabla siguiente. 

QSl Introversi6n 

QS2 Poca ansiedad 

vs. Extraversf6n 

vs. Hucha ansiedad 

QS3 Susceptfbflfdad vs~ Tenacidad 

QS4 Dependenc fa vs. Independencia 

Las puntuaciones de segundo orden se derivan con mayor fa-. 

cilfdad de las pu~tuacfones estenes de los factores prfm~rios que 

de las puntuaciones brutas. 
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~ú• factores de segundo orden pueden obtenerse siguiendo 

los siguientes pasos: 

1) En la columna de la extrema izquierda de la forma, es

criba la puntuaci6n estén de cada fact6~ en.la casilla adecuada. 

2) Siga la lfnea punteada de la puntuaci6n estén del Fac

tor hasta encontrar un namero"dentr6 del cfrculo. 

Multiplique 1~ puntuaci6n por el ndmero en ef cfrculo. 

Escriba el resultado en la cas.illa· inmediata al namero dentro del 

circulo, empezando en la'parte·~erecha de la casilla. Continde 

siguiendo la lfnea· hasta encontrar· otro namero encerr·ado. Repi

ta el mismo .Procedimiento· anterior. ContinGe hasta llenar todas 

las. casillas del Factor A. 

,3) Repita el proce.dimiento del· punto 2 para el Factor By 

los otros factores. 

4) Sume cada columna vertical ~e la pfgi•a y escriba la 

suma de cada columna debajo.de la casilla apropiada. 

sr En cada par de columna~ verticales a la suma de la pri

mera columna, se le resta h ·suma de la segun.da columna (la colum~ 

na sombreada). Coloque la ·respuesta en la casilla debajo de la 

resta, El punto decimal para la puntuaci6n ha sido ya ·colocado 

correctamente en la forma. Las "puntuaciones obtenidas por este 

procedimiento 1ndican las ~untuaciones estenes de los factores de 

segundo orden. 

Descripc16n de los factores Secundarios: 

FACTOR QSl "INTROVERSION (-). 

Esta persona tiende a ser tlmida, autosuficiente, e inhi-
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bida en los contactos interpersonales. Este puede ser un rasgo. 

favorable o desf,vorable dependiendi de la situaci6n ~articular 

en la cual tenga que desenvolverse esa persona. 

FACTOR QSl EXTROVERSION (+). 

Sobresale socialmente, desinhibida, buena para establecer 

y mantener los contactos interpersonales. 

Esto puede resultar muy favorable en sftuaciones que re

quieren de este tipo de temperamento. 

FACTOR QS2 POCA ANSIEDAD (-) 

Tiende a ser alguien cuya vida es generalmente satisfacto

ria, y alguien ·capaz de· lograr aquellas cosas que le parecen im

portantes. 

FACTOR QS2 MUCHA ANSIEDAD (+) 

Esta persona tiende a tener un alto grado de ansiedad, no 

es necesaria•ente neur6tico, ya·que la ansiedad puede ser situa

cional, pero es probable que tenga algunas inadaptaciones. 

FACTOR Q~3 SUSCEPTIBILIDAD (-) 

Una puntuaci6n baja indica que es probable que se vea preo

cupado por una penetrante emotiv.idad, y puede ser del tipo frus

trado y desani•ado. Sin embargo es sensible a las sutilezas de 

la vida, es probable que sea artfstico y gentil. Si tiene proble

mas, se involucra en muchas reflexiones y consideraciones antes de 

emprender ·1 a acc i 6n. 

FACTOR QS3 TENACIDAD (+) 

SE muestra emprendedora, decisiva, con una personalidad a-
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nimada. Sin embargo, es probable que ignore las sutiles relacio

nes de la vida, y que oriente su conducta hacia lo obvio. Si tie

ne dificultades es probable que comprenda· r4pida acciones sin su

ficiente consideraci6n y reflexi6n. 

FACTOR QS4 DEPENDENCIA (-) 

La persona con una baja puntuaci6n tiende a ser dependien

te del grupo y de personalidad pa~iva. Es probable que desee y 

necesite.apojo de otras ~ersonas; y· que oriente su conducta hacia 

personas que le brinden apoyo. 

FACTOR QS4 INDEPENDENCIA (+). 

Es agresiva, independiente, emprendedora, incisiva. Bus

car4 a~uellas situaciones donde 'tal conducta sea menos rechazada 

y posiblemente recompensada, ei posible que exhiba una considera

ble iniciativa. 
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CAP lTULO I Il 

ESTUDIOS UNIVERSITARIOS 

Un~ de los aspectos m5s importantes de la vida de una per

sona, lo constituye la elecci6n de una carrera universitaria, si 

se considera esto, resulta de gran importancia el conocer algunos 

de los factores deterinantes en dicha eleccilln. 

3.1 FACTORES QUE DETERMINAN LA ELECCION DE UNA CARRERA. 

·Se d"ebe considerar que el proceso de orientacilln emp_ieza 

pronto, el nino desde mui pequeno trata _de convertirse en adulto 

y es aquf cuando éste inicia la adquisicilln y desplega ideas res

pecto al trabajo y a las ocupaciones. 

De esta manera es la familia la que proporciona a los ni

nos y adolescentes, la ocasi6i para que puedan identificarse -o 

no con los diferentes papeles qúe van a interpretar de adultos. 

Asimismo, seri la famf"lf"a la que otorgara· de acuerdo a 

sus recursos, la posibilldad·~ara hacer accesibles o inaccesibles 

ocupaciones. 

_Esto se ve confirmado por Simpson (1962) quien encontr6 

que estudiantes de preparato"ria, independientemente de su clase 

·social, solfan buscar' la educacilln superior y carreras de un ni

vel m&s alto, si sus padres les animaban a hacerlo, pero tenfan 

menos probabllldades'de lograrlo-si sus padres eran neutros o ne

gativos sobre su forma'cllln en una carrera. Los padres de clase 

inferior que abandonaron la ~scuela y no pudieron después encon

trar empleos satisfactorios tierien menos probabilidades de poder 
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eÚimular a sus hijos a asistir a la Universidad, que los padres 

de la clase media que descubrieron por sf mismos _el valor de un 

grado universitario para conseguir empleo. J. K. Little (1967) 

estudi6 a alumnos del Glt1mo ano"de preparatoria de Wiscohsin. 

Se les pidi6 que dijeran qu·4! empleos esperaban tener y estas elec

ciones se compraron después con los trabajos que obtuvieron en la 

realidad. Encontr6 que estudiantes que pertenecfan al tercio in

ferior de su clase en cuanto~ su posic16nºsocioecon6•ica, tenfan 

aspiraciones significativamente mfs bajas que los que eran de los 

tercios medio y superior. 

De tal inanera que· las expectativas que tienen los padres 

de sus Hijos va en estrech~ re1aci6n con la clase social a la que 

pertenecen o a la inmediata superior. 

Se ha observado que los hijos tratan de mantener el mismo 

nivel de vida que llevaban con·sus padres, pero con la expectati

va de· superarlo. Al respecto Millery. Form (1951) encontraron que 

los padres de hijos de clase alta, esperaban que sus hijos con

serven la posici6n de la familia y que continden con los negocios 

de ellos. Los padres de hijos de clase media ·esperan que sus hi

jos trabajen arduamente y que les paguen bien en su trabajo hon

rado. En cambio, los pidres dé clase baja transmiten a sus hijos 

la idea de que no van a progresar ·socialmente en forma significa

tiva. 

F. Hcppe (1930) opina que una persona se fija un nivel de 

las aspiraciones en su esfuerzo por lograr un compromiso entre dos 
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tendencias: el deseo de tener éxito al nivel m&s alto posible, lo 

cual hace que suban las aspiraciones, y el deseo de evitar el des

engafto que produce el fraca~~ •. que hace 6ajas· las as~iraciones. 

Un estudiante que procede de la· clase m&s baja en donde los pa

dres no se interesan mucho en el trabajo escolar· o en los planes 

de una.carrera, y qué ha podido competir académicamente con sus 

.compafteros de clase social mis alta, quiz& tienda a fijarse aspi

raciones bajas para proteger··su autoestimaci6n. A ·1a larga, es 

m~s f&cil ·pensar en términos d·e un· empleo no espedalizado, que 

est& al alcance, que aspirar a"una carrer!' profesional, que ser& 

dificil de consegutr: 

Con relaci6n a esto; Roe A. (1957) seftala que tanto lo$ 

factores· genéticos, las jerarqúfas de las necesidades influyen en 

la ºselecci6n de una ·vocaci6n. El grado de motivaci6n hacia el lo

gro de una meta voacional ·es ~roducto.de la organizaci6n y la in, 

tensidad de estructuras parÍicülares· de 1.as necesidades del indi

viduo.· De esta menra, dice· puede ser inferido a partir de sus lo

gros el grado en que un individuo est& motivado hacia una lfnea 

vocacional particular·. En otras palabras·, dada una dotaci6n gené

tica igual, las diferencias ent~e los logros ocupacionales de los 

individuos pueden ser inferfdós como resultados de motivaciones 

diferentes, las cuales· son el resultado de distintas clases de ex

periencias ·infantiles. 

Por otro lado Burnstein (1963) explor6 la relaci6n que ·e~ 

xiste entre el motivo hacia el· logro, el temor al fracaso y la as-
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plracl6n a Ingresar ·a una prestlglo~a ocupaci6n. Con la prueba 

de Apercepci6n Temftica se e~afu6 la motivaci6n hacia: el logro, 

y a trav~s de las puntuaciones en la escala de Ansiedad se esti

m6 el miedo al fracaso. Se.diiidi6 a lós sujetos e~ cuatro gru

pos que representaban varias combinaciones de alto y bajo temor 

al fracaso con.alta y baja necesidad de.bito. Al ser interroga

dos sobre las preferenclai ocupacionales y las actitudes¡ estos 

sujetos revelaron que er teiaor a fracasar era un factor muy fuer

te en la selecci6n y el ·rechazo de las metas ocupacionales. Cuan

do el temor al fracaso·c~ecfa, los sujetos manifestaban deseos 

por ingresar a carreras de menor prestigio. 

Asimismo Morris (19_66) encontr6 que l_os estudiante·s con 

altas puntuaciones en la escala de motivaci6n al logro parecfan 

hacer elecciones vocacionale·s· que reflejaban una mayor voluntad 

para suponer un grado intermedio de riesgo, que sujetos que ha

bfan obtenido bajas.puntuaciones.en la escala de motivaci6n al 

logro. 

En otras Investigaciones (Mlnor y Neel, 1958; Mayor, 

Wolker y Liwin~ 1961) obtuvieron resultados que confirmaban que 

la alta puntuaci6n en la motlvacl6n hacia el logro, se relacio

na con los esfuerzos por llegar a ser miembro de una ocupaci6n 

prest ig 1 osa i de gran comp.etenc ia. 

Es por todo esto ·que resulta de gran lmpor.tancla para el 

~resente trabajo, inallzar las diferencias de personalidad y mo~ 

tivaci6n ~e logro que presen~an los estudiantes universitarios 
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de la carrera de Psicologfa y de Administracidn. 

3.2 CAUSAS PARA ESTUDIAR PSICOLOGIA. 

Es asf que surge la iriterrogante d~ por quf algunos estu

diantes eligen la Licericiatura en Psicologfa como carrera profe

sional y no otra, Richelle (1973) senala que entre algunas de las 

razones para su estudio se encuentran: 

1) Porque perciben a la Psicologfa como una profesidn ideA 

lizada que permite dar felicidad a los semejantes. 

2) Ya que el amor de· los niftos y el gusto por la educaci6n 

se combinan con la preocupacidn de basar la educaci6n en una for

macidn cientffica s6lida. 

3) Por exclusi6n; es decir, al haber descubierto que fa

llan en otros estudios no le permiten seguir en ellos y buscan 

otra opcidn. 

4) Debido a que es una carrera·.que se encuentra de moda y 

por lo tanto se logra ·adqu'irfr una mayor prestancia si se forma 

parte de ella. 

5) Permite comprender· mejor y .lograr solucidn a los pro-

bl emas. 

Coan (1979) 'senala que existe la idea de que las personas 

que eligen a la Psicologfa como ·carrera lo hacen porque tienen 

problemas emocionales de una u ot·ra clase (24). 

Asimismo senala que el psicdlogo a lo largo de su forma-

(24) Citado en Harrisch (1983). 
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ci6n es confrontado.con sus propios problemas; sin embargo, puede 

manejailos con un estilo especial de proyecci6n e intelectualiza

ci6n o bien con honestidad, autoconciencia y responsabilidad. 

Ante toda esta s~rie di motivaciones M. Richelle (1973) 

senala si no es necesario el prohibir el acceso a una formaci6n 

y mis tarde a una profesi6n a· ciertas personalidades desequ11 ibr!!_ 

das que puedan causar ~ano eri un futuro. 

Resultarfa diffcil pensar·en llevar a cabo una selecci6n 

psico16gica desde un principio de la carrera, ya· que esto acarre!!_ 

,J rfa una gran cantidad de dif~cultades. 

El primer problema se da cuando se intenta definir los ti

pos de personalidades o rasgos incompatibles con la carrera de 

psicologfa. Es aquf cuando se cuestiona hasta quf grado de dese

quilibrio se debe de permitir para considerar a un estudiante ineJ!. 

to para llevar a cabo el ejercicio de la Psicologfa. 

La edad tambi4n habrfa de considerarse ya que si se reali

za entre los· dieciocho y los veintitr4s anos en que generalmente 

se ingresa, se deb~ de toma~ en cuenta que se encuentran con cri

sis pasajeras de la adolescencia. 

finalmente a lo largo de la carrera se real izan u·na serie 

de especializaciones. De fal forma que el psic61ogo de laborato

rio no tiene los mismos talentos que el educador, el psic61ogo in

dustrial se caracteriza de mu.y distinta manera que el especialis

ta de niftos, etc. 
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3.2.1 CARACTERISTICAS DE LOS PSICOLOGOS. 

Existen una serie de f~vestigaciones realizada• sobre las 

caracterfsticas de los psic6logos. Entre éstas¡ se encuentran 

las re·alizadas por.Roe (1953).este autor ana11z6 algunos datos 

demogrfficos, blogrfflcoi y piicornétrfcos. Empleo tests como el 

T.A.T. (Test de Apercepcf6¿ Temftlca) y el Rorschach. 

Dentro del grupo estudiado lo~ cientfficos sociales, psi

cólogos y antropólogos pºrob·aron tener mayor productividad lolerbal 

que los bi6logos y los ffsfi:os, ademfs mostraron tene·r un 11ayor 

interés en las relacionei interpersonales i en la conciencia so

cial. 

Se encontr6 tamblén, que los psicólogos y antropólogos, 

tiend.en como grupo a ·ser mfs introspectivos. Esto es, reflejan 

mfs interés por la real !dad subjetiva, pero ·a su vez se sienten 

mofs involucrados con la gente. 

Por otro lado Catell y Dreydahl (1955) tambien proporcio

naron datos que apoyan a los hallazgos de Roe, estos autores rea

l izaron una investigación con la prueba del 16 P.F.. en una mues

tra a1·azar de Blólogo~,"Ffsicos y Psicólogos. 

Como grupo de clenifflc~s se mostraron relativamente es

tables y libres de anile~ad. En casi 'odos los ajpectoi refleja

ron un patrón social de lnt~oversi6~. 

Los puntajes de introversi6n en la muestra de c1entff1cos 

senalaron que éstos no.temen la interacción social; que la esta

blecen libremente cuando··es necesario, pero que tferiden a ser mfs 
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bien autosuficientes y tienen relativamente menos necesidad de 

contacto social. 

Otras de las caracterfsticas comunes a los tres grupos fu~ 

ron: un alto fndice de I~teligencia, sensibilidad emocional y una 

tendencia hacia formas de pensamiento radical y poco convencional. 

Por otro lado, Navarro (1979). realiz6 un estudio a travEs 

del M~M.P.I. con estudiant~i jexicanos de primer ingreso a la U

niversidad Iberoamericana· segan las carreras solicitadas. 

Dentro del grupo qúe solic1t6 s.u inscripci6n'en'las carre

ras de Psicologfa, Ciencias Sociales y Antropologfi, encontrd que 

tanto los hombres como las mujeres manifestaron mayor autosufi

ciencia y aceptaci6n de sf_mism~s, mayores preocupaciones somlti

cas y sentimentartsmo superfiéial en su trato, mayor interés li

terario y artfstico, manifestaron también un grado de sensibili

dad emocional mayor que los estudiantes de otros campos. 

Se describen como menos ligados a un dogma o a una prlcti

ca religiosa y menos motivados en cuanto a sus logros.personales, 

menos competitivos y menos rencorosos en sus relaciones interper

sonales. 

N. Litvinoff (1975) en su estudio realizado con Psic61ogos 

Argentinos descubri6 que en· relaci6n a su integraci6n como un 

grupo profesional, éstos se muestran con cohesi6n pero s6lo cuan

do se proyectan hacia el exterior, ya que en el interior perci

ben rivalidad y competencia con lo cual se crean tensiones en el 

interior y se debilita el sentimiento grupal. 
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La doctora S§nchez 8edolla M. (1984) 11ev6 a cabo un estu

dio a través del cual pretendfa obtener el perfil del alumno de 

primer ingreso de ·Psicoldgf~. Los prop6sitos de dicha investiga

c i6n fueron: 

1) Obtener datos sobre las expectativas de los estudiantes 

en el momento de ingresár a· la Fa·cul tad. 

2) Proporcionar un "panorama de los conocimientos que tie

ne el estudiante sobr~ Psic¿logfa al ingresar a esta carrera. 

3) Conocer la motivaci6n de los alumno~ para estudiar Psi

cologfa. 

Es estudio se realiz6 por medio de un cuestionario de 11 

pregun~as de datos.generales, 8 preguntas cerradas y 3 abiertas 

que se relacionaban· con los conocimientos que tiene de la Psico

logfa ·a1 ingresar. Este cuestionario se aplico a todos los es

tudiantes de primer ingreso en el periodo 1984-1 (Septiembre de 

1984). 

El 6bjetivo primordial fue la obtenciOn del perfil del a

lumno de Psicologfa para·a·pa~tir de éste poder orientar a los 

maestros y responsables del desarrollo curricular para evitar la 

desorientaci.~n _vo_cacional y la deserciOn en los alumnos. 

3.2.2 EL PSICOLOGO"COMO PROFESIONISTA. 

El PsicOlogo es el profesionista que estudia la conducta 

"del hombre tanto.en su condiciOn individual como en el marco so

cial en que vive. 

En nuestra socledad la gama de "problemas a los que se en-
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frenta es muy amplio, va desde el reto que constituye innovar y 

mejorar los sistemas educativos pasando por el tratamiento de 

las perturbaciones del compoºrtamiento. hasta la responsabfl idad 

de atender a las necesidades de impulso y promoción del cambio 

social. 

Las tEcnicas que emplea son muy variadas. Lleva a cabo 

trabajos de laboratorio experimental, aplica encuestas, pruebas 

pslcomftricas, sugiere _modificaciones a las condiciones del am

biente tanto en medios'educativos cómo en instalaciones labora

les. Propone medidas de organización en los grupos, ayuda a la 

superación de los problemas de comportamiento presentes tanto 

en los individuos como en las comunidades. 

En el campo de la clfnica, el Psicólogo esta capacitado 

para el estudio, medici~n. diagnóstico y modificación de la con

ducta anormal. 

Dentro del area educativa, se aboca a problemas de apren

dizaje y rendimiento, orientación y consejo profesion~l. mftodos 

audiovisuales, instrucción programada; evaluacfón de aptitudes e 

intereses, ya que los grandes avances en materia educacional en 

el presente sfglo; han surgido de los laboratorios de psicologfa 

_educacional experimerital. Entre las numerosas actividades deri

vadas, se encuentran: programas de enseftanza personalizada, desa

rrrollo del durrfculum, ·entrenamiento a no profesjonales, etc. 

La aplicación de la Psicologfa a la industria ofrece una 

amplia gama de actividades: anllisis y evaluación de puestos, se-
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1ecci6n de personal. sistemas de incentivos, tiem.pos y .movimien

tos, programaci6n de.ambientes laborales, estudios de ausentismo. 

Desde el punto de vista social, analiza la interacci6n en

tre el grupo y las estructuras sociales, el estudio de las acti

vidades y opiniones, el liderazgo, la inconformidad, la integra

ci6n o marginaci6n de los grupos~ disena comunidades e implementa 

ténicas para su desarrollo, asimismo estudia la influencia de los 

medios de comunicaci6n, la publicidad, propaganda y en general, 

la conducta motivaci~nal de los mercados, etc. 

Una de las actividades fundamentales del Psic61ogo es la 

investigaci6n a niveles cientfficos, tanto de car!cter téorico 

como experimental y la actividad docente a nivel medio y superior. 

3;2.3 CARACTERISTICAS DESEABLES EN EL ESTUDIANTE. 

Dentro de las caracte~fsticas que se considera que un ~s

tudiante aspirante a ingresar a la carrera de Psicologfa debe de 

tener son: 

1) Poseer .un profundo interés de car!cter social y de res

peto a los individuos. Es deseable que posea adecuadas actitudes 

de objetividad. y una orientaci6n hacia la ciencia y el rigor me

todo16gico ante los problemas del comportamiento. 

2) Contar con· u~ agudo sentido de la observaci6n, tanto 

del medio ambiente como de los individuos¡ estabilidad emocional 

y habilidad para establecer· relaciones interpers~na1es, sobre to

do para el desempeHo exitoso del ejercicio profesional. 

3) Un amplioºcriterio es requerido por el Psic61ogo para 
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estudiar y ejercer esta profesi6n con éxito, debido a que ha de 

tratar problemas y cuestione' ~e fndole diversa en donde puede 

aplicar sus conocimientos cientfficos al margen de todo prej~i

cio. 

Es importante que todo estudiante comprenda ·que deb~ de 

tener un inter~s por la problem4tica de la conducta del.hombre, 

pero no debe de buscar eri 'la Psicologfa l~ soluci6n de su propia 

problem!tica. 

3.2.4 CAMPO DE TRABAJO. 

El Psic6logo realiza sus actividades de acuerdo al Srea 

especffica a la que se dedique: en instituciones educativas de 

cualquier nivel, ya sean privadas, federales, estatales o desee!!. 

tralizadas; ya sea como conseJero o en la docencia, en institu

tos de investigaci6n de problemas psicol6gicos, en clfnicas y 

hospitales especializados en transtornos mentales. 

La industria le ofrece buenas: oportunidades tanto en em

presas o despachos particulares de asesorfa y selecci6n de pers~ 

nal. En el sector pablico puede trabajar en aquellas dependen-

. cias de bienestar social, desarrollo de la comunidad y la salud 

pGb lle a. 

Las condiciones ambientales en que realiza su trabajo, son 

variables, ya que puede hacerlo en cualquier ambiente en que esté 

presente la conducta humana. 

3.3 El Administrador de Empresas. 

El desarrollo de la sociedad y el surgimiento de labores y 
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trabajos cada vez mis complejos dfo como resultado la necesidad 

de una dfscfplfna que ayudara a organfzar las emp.resas, dlrfgfé!!. 

dolas al logro de objetfvos a través.de las tareas· fndfvfduales 

de cada uno de sus trabajadores. 

Esta dfscfplfna, es la Admfnfstracf6n, la cual ahora con

tfene un conjunto sfstematfzado de teorfas, conceptos, prfncfpfos 

y técnfcas a partf~ de las cuales se pueden analfzar y modfffcar 

.las formas que asume el trabajo colectfvo dentro· de la organfza

cf6n. su desempefto abarca todo tfpo de organfzacfones, aun fuera 

de la esfera de p~oduccf6n y busca relacfones socfales mis Justas 

y equftatfvas. 

Es precfsamente la exfstencfa de esta dfscfplfna, lo que 

hace necesarfo que haya un· profesfonal en esta· rama. Sf bfen es 

cferto, que su labor se haya lfgada a otras dfscfplfnas y hasta 

resulta fmprecfso, deb~ tomarse en cuenta que su desempefto se 

const~tuye por el proceso a partfr del cual un conjunto· de fndf

vfduos logra los objetfvoi dentro de una organfzacf6n. 

Este proceso se llama precfsamente Proceso Administrativo 

y abarca las etapas.de planeacf6n, organizaci6n, ejecuci6n y con

trol. Aunque en el desarrollo de dicho proceso se utilizan con-' 

.ceptos e instrumentos ·de otras disciplinas. 

En consecuencia, la preparaci6n universitaria del Licen

cfado en Administraci6n debe abarcar, por un lado, los principios 

e· instrumentos gen~rales d~ los que se puede valer una organiza" 

ci6n para alcanzar eficientemente sus objetivos, y por otro lado 
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los elementos metodológicos que se necesitan para conocer las 

relaciones que se dan en distintos organismos con distintos ob

jetivos, para de ahf derivar las posibilidades de aplicación de 

esos principios.e instrumentos generales (25). 

Puntos importantes sobre lo que debe contener el proceso 

deseable en r~lación al desarrollo lo sugieren los que buscan 

que el Administrador sea siempre un profesionista y que no se 

improvise dicha labor,·como sucede en algunas empresai para aho

rrarse gastos. El administrador efectivamente debe tener deter

minadas cu~lidades y competen¿ia dado el poder que se coloca en 

sus manos, asf como la complejidad de sus responsabilida~es. 

3.3.1 CARACTERISTl~AS DE LOS ADMINISTRADORES. 

Dentro de las caracterfsticas que se considera que.un es

tudiante aspirante a 'ingresar a la carrera de Allministraci6n de 

Empresas debe tener ~on: 

1. Adquisición de una técnica especializada apoyada en un 

cuerpo de teorfa. 

2. Desarrollo de una carrera apoyada por una asociación 

de colegas. 

3. Establecimiento de un estatus profesional reconocido 

por la comunidad. 

Se sugiere que deberfa de tener lo que se· llama actitud 

profesional y se define como la determinaci6n de mantenerse al 

(25) U.N.A.H. Gufa de Carreras. pp. 85. 

ESTA TESrs 
SALIR· DE LA 

Pl9 DEBE 
BlBUOTECA 
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día en los nuevos desarrollos de teorfas, investigación y pr5cti

cas especializadas. 

Otros estudios realizados por Terry (1977) enfatizan otras 

características de ls profesión del Administrador como son: 

1) Proporcionar servicios a la comunidad como toda profe-

sión. 

2) Poseer códigos de ética. 

3) Tener una terminologfa y lenguaje propio •. 

4) Contar con requerimientos especfficos en su preparación 

forma 1. 

5) Cumplir con los requerimientos de admisión que est5n e~ 

pecificados en la ley. 

3.3.2 EL ADMINISTRADOR COMO PREFESIONISTA. 

El Administrador de Empresas debe dé ser capaz de:· 

1) Tener conciencia de la función que desempeñar5 dentro 

de la sociedad y de la obligación de llevarla a cabo dentro de 

los códigos éticos. 

2) Contar con un conocimiento de. la administración, sus 

principios, procesos, técnicas e instrumentos y estar capacitado 

para aplicarlos en situaciones cºoncretas. 

3) Poder distinguir las distintas etapas por las que atra

viesa un organismo social: su concepción, desarrollo y desapari

·Ción; así como saber· qué papel juega éste en dichas etapas. 

4) Estudiar la unidad productiva como un elemento b5sico 

del desarrollo económico general, analizar las relaciones concre-
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tas de p~oducci6n en e1 contexto social general y comprender la 

importancia de sus funciones determinantes: producción y distrib!!_ 

ción de bienes y servicios. 

5) Comprender la realidad donde operan los grupos socia

les que se ven afectados por gran cantidad de factores: econ6mi

cos, sociales y 1Hi.cos. 

6) Se requiere de un criterio eminentemente administrati

vc que en lugar de enfocarse hacia estructuras rfgidas se plan

tee la meta de alzanzar la unidad din6mica de la entidad, en fun-

ci6n de sus objetivos y del pronóstico de su desarrollo, ya que 

la Administración no produce resultados exactos ni perfectos. 

7) Entender la interrelación e interinfluencia que existe 

entre los organismos sociales y la sociedad en su totalidad. 

8) Conocer que existen actividades individuales y de gru

po que en algunas ocasi6nes no est6n sujetas a normas por lo que 

no ~s posible ¿ontrolar ~ es asf que en la operaci6n de una enti

dad se presentan variables no controlables. 

De ahf que cada circunstancia tendr& que definir y reali

zar los criterios alte~nativos que le permitan alcanzar los ob

jetivos del grupo social, con un mayor grado de probabilidad y 

eficiencia. 

9) Entender que todos los grupos sociales necesitan de· la 

Administración, ya sea que formen parte de una persona moral o 

que abarquen varias personas jurfdicas. 

10) De~ectar y proponer alternativas de solución a los pro-
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blemas administrativos que se presentan en los distintos niveles 

de jerarqufa dentro de una entidad. 

11) Conocer las estructuras especfficas que adaptan las 

entidades m~s importantes y estar capacitado pará aplicar los 

principios y técnicas de la administraci6n. 

El Administrador debe poseer las siguientes habilidades 

para: 

1 .. Dirigir el trabajo de otros. 

2. Organizar el trabajo. 

3. Evaluar las alternativas de acción y 

4. Con base en ello· tener capacidad para relacionarse con 

personas de diferentes niveles socio-culturales. 

3.3.3 PERFIL DEL ADMINISTRADOR DE EMPRESAS 

El Administrador dada su profesi6n, se le considera como 

una persona convencional. por lo cual se enfrenta a su ambiente 

:,en base a las costumbres sociales ya establecidas. Por lo mismo 

tiene un punto de vista estereotipado y pr~ctico de la resolu

ción de problemas, pero carece de espontaneidad y originalidad. 

Holland, J. (1g71) señala algunas de las caracterfsticas 

de los administradores: 

Este profesionista prefiere actividades pasivas y a menu

do bien organizadas. Evita y le disgustan las manifestaciones 

ag~esivas o las tare~s que exijan un comportamiento espont&n~o'e 

integrado., 

Se considera a sf mismo astuto, conservador. dominante. a-
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1e9re, sujeto a presiones familiares encaminadas a realizaciones. 

Es consciente, sociable, incapaz de logros, controlado, rfgido, 

dependiente, intelectualmente poco eficiente, causa buena impre

si6n1 es estable y está conforme consigo mismo. 

Se considera un mal 1 fder, pero muy responsable, culto y 

pulcro, conservador y de mente práctica, asf como 31egre y perse

verante. Los demás lo consideran poco competente en cuanto a ca

pacidad oral y liderazgo. 

Suele tener prol.ll~mas para readaptarse ya que es estereoti

pado y poco original. Suele presentar una mejor aptitud matem~

tica que verbal. 

La persona convencional se afirma y realiza identificándo

se can grandes.líderes fi~ancieros o negociantes, adquiriendo bie

nes y desempeñando el papel de un buen subordinado. Niega su de

pendencia y hace hincapié en la importancia de la perfecci6n, el 

prestigio y la ambici6n. 

Suele aliviar su tensi6n y ansiedad conform&ndose con las 

normas y valores culturales e identificándose con ellos. Elude 

actividades persuasivas y expresivas para evitar enfrentarse a 

_sentimientos propios y ajenos. Se defiende mediante el autocon

trol, la dependencia, tratando asuntos externos, la represi6n y 

la negaci~n, reduciendo rígidamente su vida a lfmites estrechos y 

evitando ~omprometerse demasiado en el trabajo y con otras perso

nas. 
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3.3.4 CA~PO DE TRABAJO DEL ADMINISTRADOR DE EMPRESAS. 

El Adminltrador debe estar preparado para desenvolverse en 

los siguientes aspectos: 

l) En la planeación de empresas debe tener dominio de las 

técnicas sobre planeación. 

2) Tareas de producción: asegurar el aprovechamiento. de 

los recursos tanto humanos como materiales. 

3) Distribución: el administrador utiliza las técnicas que 

encauzan el conocimiento y aceptación de un producto o un servi

cio, a través de los medios de comunicación. 

4) Finanzas: puede i~tervenir en la determinación de las 

politicas financieras, otorgamiento de crédito, cobr
0

anza, inver

siones normales y de recursos ajenos y distribucidn de recursos 

generados internamente. 

5) En las relaciones humanas: sus conocimientos generales 

le permiten participar en la inte~ración de los planes de organi

zación, valoración de polfticas, programas y procedimientos del 

personal; asf como la determinación de fuentes de abastecimiento 

y recluta"mienr:c. de personal, adiestramiento de personal, desarro

llo de ejecutivos, establecimiento y supervisión externa de la 

administración de salarios, integración e implantación de siste

mas de remuneraci6n e incentivos, seguridad industrial, contrata

ción colectiva y sistema de quejas y sugerencias. 
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CAPITULO IV 

METODOLOG JA 

4.1 Planteamiento del Problema. 

Por lo antes expuesto, es posible señalar que pudieran e

xistir diferencias en base a factores tales como: el sexo. inte

ligencia, rasgos de personalidad, la carrera universitaria ele

gida; asf como también la universidad de procedencia, por lo 

cual se elabor6 la siguiente pregunta de inv.estigación: 

<Existen diferencias en la motivación de logro de estu

diantes universitar.ios de las carreras de Lic. en Administración 

y Lic. en Psicología, procedentes de la U.N.A.M. y de. una univer 

sidad particular en base a sexo y rasgos de personaÍidad? 

4.2 Hipótesis. 

De este problema se derivaron las siguientes hipóstesis: 

4.2.l H!POTESIS ALTERNAS. 

Existen diferencias estadísticamente significativas en la 

motivación en estudiantes universitarios en relación al sexo. 

Existen diferencias estadísticamente significativas eri la 

motivación de logro en estudiantes universitarios de la U.N.A.M. 

y de una universidad particular. 

Existen diferencias estadísticamente significativas en la 

motivación de logro en estudiantes universitarios en relación a 

los rasgos de personalidad de Cattell. 

Existen ~iferencias estadísticamente significativas en la 

motivación de logro en estudiantes universitarios en relación a 
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la carrera. 

4.2.2 HIPOTESIS NULAS. 

- .No existen diferencias estadfsticamente significativas 

en la motivacidn de logro en estudiantes universitarios en rela

ci6n al sexo. 

-·No existen diferencias estadfsticamente significativas 

en la motivaci6n de logro en estudiantes de la U.N.A.M. y de una 

universidad particular. 

- No existen diferencias estadf¿ticamente significativas 

en la motivaci6~ de logro de estudiantes universitarios en rela

ci6n a los rasgos de personalidad, del 16 P;F. de Cattell. 

- No existen diferencias estadfsticamente significativas 

·en la motivaci6n de logro en estudiantes universitarios en rela

ci6n a la carrera. 

4.3 Variables. 

4.3.1 VARIABLES INDEPENDIENTES. 

- Sexo. 

Universidad de procedencfa. 

- Carrera: Administraci6n. 

Psicologfa. 

- Rasgos de personalidad: Propuestos por Cattell. 

4.3.2 VARIABLES DEPENDIENTES. 

- Motivaci6n de logro de cada uno de los estudiantes uni-

versitarios. 
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4,4 Oefinlci6n Conceptual. 

4.4.1 DEFINIC!ON CONCEPTUAL DE LA VARIABLE INDEPENDIENTE. 

SEXO: 11 Es el desarrollo de la anatomfa sexual que diferen

cia al hombre de la mujer depende de la acción de las hormonas 

sexuales. Este proceso se inicia mucho antes del nacimiento. To

dos los embriones que carecen de tales hormonas desarrollan el 

sistema genital femenino, en cambio los que secretan andr6genos 

(hormonas masculinas) a las seis semanas de la concepción se con

vierten en varones" {26). 

ItlTELIGENCIA: "Agregado o capacidad global del individuo 

para actuar propositivamente, para pensar racionalmente y para 

conducirse en forma adecuada y eficiente en su ambiinte" (27). 

PERSONALIDAD: "Organización única de caracterfsticas que 

determinan. la formación tfpica o recurrente de la interacción 

entre un conjunto de factores.biológicos y el medio ambiente, o 

sea, la organización dinámica en el individuo, de los sistemas 

psicoffsicos que determinan su adaptación al medio" (28). 

4.4.2 DEFINICION CONCEPTUAL DE LA VARIABLE DEPENDIENTE. 

MOTIVACION DE LOGRO: "Es el proceso de planteamiento y e~ 

fuerzo hacia el progreso y a la excelencia tratando de realizar 

algo único en su género y manteniendo siempre una relación comp~ 

rativa con lo ejecutado anteriormente, perivando satisfacc16n en 

(26) Money 1974 y Telegdy 1977; citado en Baron 1983. pp. 205. 
(27) Wechsler citado en Morales 1985. pp. 101. 
(28) Cerda 1960, Whittalogr, 1970, citados en Guti4!rrez 1985. pp. 26. 
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realizar cosas siempre mejor" {29). 

4~5 Definici6n Operacional. 

4.5.1 DEFINICION OPERACIONAL DE LA VARIABLE INDEPENDIENTE. 

SEXO: Hombre y Mujeres. 

UNIVERSIDAD DE PROCEDENCIA: U.N.A.M. y Universidad Privada. 

CARRERA: Licenciatura en Psicologfa y Licenciatura en Admi-

nistraci6n. 

RASGOS DE PERSONALIDAD: Puntuaci6n especfficamente obteni

da en las siguientes escalas del 16 P.F. de Cattell. 

·FACTOR A: Esquizotimia vs. C'iclotimia (reservado vs. expre-

sivo). 

FACTOR B: Menos inteligente vs. mh inteligente (alta capa

cidad mental vs. baja capacidad mental). 

FACTOR C: Propensi6n a la neuroticidad vs. fuerza del Yo 

(emocionalmente establ~ vs. emocionalmente inestable). 

FACTOR E: Sumisi6n vs. ·dominio (afirmativo vs. sumiso). 

FACTOR F: Retraimiento vs. impetuosidad (apresurado vs. 

pausado). 

FACTOR G: Fuerza inferior del Yo vs. 'f.uerza superior del 

.Yo (recato a las reglas vs. escrupulosidad). 

FACTOR H: Timidez vs. audacia (retrafdo vs. aventurado). 

FACTOR 1: Serenidad vs. sensibilidad emocional (calcula

dor vs. afectuoso). 

(29) McCle.lTand, Citado en Lo1·.bo 1977. pp. 56. 
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FACTOR L: Confianza vs. Desconfianza (confiado vs. suspi-

caz}. 

FACTOR M: Objetividad vs. Subjetividad (prSctico vs. ima

ginativo}. 

FACTOR N: Ingenuidad vs. Astucia (ingenuo vs. calculador). 

FACTOR O: Adecuación serena vs. Propensión a la culpa (a

prensivo vs. seguro de sf mismo}. 

FACTOR Q1 : Tradicionalismo vs. Radicalismo (experimenta

dor vs. conservador). 

FACTOR Q2 : Dependencia vs. Independencia (dependencia de 

grupo vs. predilección por las propias decisiones}. 

FACTOR o3: Impulsividad vs. Autocontrol (sig~e sus propios 

impulsos vs. fuerza de voluntad). 

FACTOR o4 : Tranquilidad vs. Tensión (tenso vs. relajado}. 

4.5.2 OEFINICIOH OPERACIONAL DE LA VARIABLE DEPENDIENTE. 

MOTIVACION DE LOGRO: Puntuación obtenida en los indicado-

res de la prueba, una vez que se obtenga la sumatoria t~tal. 

Indicadores: 

- Indicio de motivación de logro. 

Competencia con un estSndar de excelencia. 

Ejecución o realización anica. 

Metas a largo plazo. 

- Necesidad de logro. 

Cuando alguien en la historia expresa el deseo de alcanzar 

el logro. 
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. "Actividad instrumental. 

Cuando el personaje realiza una actividad abierta para al

canzar una det~rminada meta. 

meta. 

- Meta anticipada positiva. 

Alguien en la historia se anticipa al posible éxito de la 

- Meta anticipada negativa. 

Alguien en la historia se anticipa al fracaso de la meta. 

- Obsticulo personal. 

El impedimento sur~e del individuo mismo. 

· - Obsticulo ambiental. 

El impedimento proviene del medio ambiente. 

- Presi6n adicional. 

Se presentan personas que ayudan al personaje a la reali

zaci6n de la meta. 

- Estado afectivo asociado con el logro de la meta. 

Hay. un estado afectivo en el personaje con relación de la 

meta. 

- Estado afectivo asociado con fracaso. 

Hay un estado afectivo del personaje en relaci6n a~ fraca-

so. 

- Preponderante deseo de logro. 

El tema de la historia tiene relaci6n con una situación fu

tura después de realizar la meta. 

- ImSge~es no realacionadas. 

En la historia no hay referencia a una meta o logro. 
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4.6 Poblaci6n. 

Para la presente investigaci6n se reunieron 237 sujetos, 

siendo 133 mujeres y 104 hombres que se distribuyeron como apa

rece en la tabla que se cita a continuaci6n: 

CARRERA PSICOLOGIA ADMINISTRACION 

UNIVERSIDAD U.N.A.M. U. V. H. U.N.A.M. U. V .H. 

SEXO 

FEMEN !NO 36 37 35 25 

MASCULINO 18 14 36 36 

4.7 Muestreo. 

Probabilfstico por Conglomerados. 

Probabilfstico: porque todos los sujetos tuvieron la mis

ma posibilidad de ser elegidos. 

ConglJwerados: Proque se seleccionaron de manera aleatoria 

de cada universidad y de cada grupo de estudiantes que debfan 

constituir la muestra. 

Se tomaron los grupos ya dados y se seleccionaron aleato

riamente los sujetos de cada grupo. En algunos casos hubo la ne

ce~idad de utilizar la poblaci6n completa (en la UVM) en los hom

bres. 

4.8 ~· 

El dise~o que se utiliz6 fue Factorial Multivariable dada 

la cantidad de .variables que se iban a utilizar y la necesidad 

de realizar comparaciones entre ellas. 
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4.9 I..i.e2 de Estudio. 

Confirmatorio de campo transversal. 

Confirmatorio: porque se pretendfa confirmar las diferen

cias en la motivaci6n de logro de acuerdo a los rasgos de perso

nalidad, sexo, carrera y universidad de procedencia. 

De campo: porque se trabaj6 en el medio donde.los sujetos 

se desarrollan habitualmente es decir un sa16n de clases. 

Transversal: porque se realiz6 en una sesi6n. 

4.10 Instrumentos. 

Para la realizaci6n de este estudio se utilizaron las prue

bas del 16 P.F. de Cattell y la prueba de Motivación de Logro de 

David C. McClelland. 

Se anex6 ademSs una hoja de datos generales (sexo, edad, 

carrera, universidad de procedencial. 

- Prueba de los 16 Factores de Personalidad de Cattell. 

Se basa en la medición de 16 dimensiones funcionalmente in

dependientes y psicol6gicamente significativas, aisladas y estu

diadas durante mSs de 20 años de investtgaci6n de an&lisis facto

~ial en grupos normales y anormales. 

Se utilizó la forma A que junto con la B están diseñadas 

para individuos con mSs de 16 años con un nivel escolar mfnimo de 

secundaria. 

Método de Respuesta: 

Se dan tres diferentes opciones para contestar cada una de 

las preguntas y ~vitar Ja opci6n forzosa de tener· s61o dos respues-
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tas. 

- Prueba de motivaci6n de logro de McCtelland. 

Esta prueba mide la motivaci6n de· logro o superaci6n en 

diferentes elementos mediante Ja elatioraci6n de 6 historiis a 

partir de seis estfm.ulos visuales. Estif basada en el test de 

apercepci6n temiftica de Murray. 

Se le pide en cada lifmina que conteste cuatro preguntas 

relacionadas: 

l. ¿c6mo es esta persona? 

2. lC6mo se ha portado esta persona en Je pasado? 

3. lQué es lo que sucede.? 

4. lQué va a suceder y qué se va a hacer? 

Tiene un tiempo total de 30 minutos_ (5 minutos por lifmi~ 

na); 

De acuerdo con McClelland (1955) Ja motivaci6n de logro 

se analiza en los sigtiientes aspectos: 

1. Indicio de motfVacHn de logro (+l). 

- Compe~encia con ·un estifndar de excelencia. 

- Ejecuci6n o realizaci6n Qnica. 

- Metas a largo plazo. 

2. Necesidad de logro (+l). 

3. Actividad instrumental (+l). 

4. Meta anticipada positiva (+l). 

5. Meta anticipada negatfva ( -1). 

6. Obstifculo personal ( -1) • 
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7. Obstá'culo ambiental (+l). 

8. Presi6n adicional (+l). 

9. Estado afectivo asociado con el logro de meta (+l). 

10. Estado afectivo asociado con el fracaso (-1). 

11. P_reponderante deseo de logro (+l}. 

12; Im!genes no relacionadas (-1). 

Dudosa im4gen de éxito (O). 

Al final se realiza la suma algebr!ica de to-os los dibu

jos obteniéndose un total de 66 puntos como m!ximo. 

4.11 Procedimiento. 

Se solicit6 .la autorizaci6n directamente con cada maestro 

de grupo para llevar a .cabo las aplicaciones de los tests. Se 

seleccion6 aleatoriamente_(p~r medio de la tabla de nGmeros alea

t6rios) los grupos que se utilizarfan en cada universidad. 

Posteriormente se lleva a cabo la ap1icaci6n en cuatro se

siones de 1! horas cada una, dado que los maestros no pudieron 

cedernos m4s tiempo. 

Se le~ dijo a los alumnos que el motivo del estudio era 

realizar perfiles de persona·lidad de cada carl"el-a. Se procedió 

a d!~seles las instrucciones para contestar cada uno de los tests 

empezando por el de McClelland para lo cual se les dio un tiempo 

de 30 minutos. Después se recogi6 la prueba y se explicó la for

ma de contestar el 16 P.F. de Catte11, para el cua.1 se les dio 60 

minutos. Una vez terminadas las apltcaciones se les agradeció su 

participación en el estudio. 



g6 

4.12 Trata11jento Estadfstico,_ 

Para el trata11iento estadfstico se utilizaron distribucio

nes de frecuenctas para ver c4110 estaba.constituida la 11uestra. 

Para saber las diferencias entre los grupos con respfcto 

a los 16 factores de Cattell y a la motivaci4n de logro con res

pecto al sexo, la carrera y la universidad, se utillz4 un an&ll

sls factorial de varianza y flnal11ente para ver la relacl4n entre 

los 16 factores y la 11otlvaci4n de logro, se aplic4 el coeficien

te de correlacl4n de Pearson. 

4.13 Res.!!.l!!m. 

"úna vez obtenidos los puntaJes de cada sujeto para cada 

variable, los datos fueron procesados con el paquete SPSS (Sta

ttstics package for the social sclence) (30), el cual permlti4 

hacer un an&lisis.descriptive en porcentajes de la 11uestra estu

diada. Asf se tiene que el 56.lS (133) de la 11uestra fueron 11u

Jeres y el 43.9S (104) fueron ho11bres. Por otro lado el 55.71 

(132) fueron estudiantes de la carrera de Ad111nistraci4n y el 

44 •. 3S (105) eran estudiantes de la carrera de Psicologfa. 

Con relactdn a la Universidad de procedencia se pudo ob

servar que el' 52. 71 (125) provenfan de h U.N.A.M. en tanto que 

el 47.31 (112)" perienecfan a la U.V.M. 

En la tabla 4.1 que aparece a continuacidn se pueden ob

tenidas por los sujetos en los 16 factores de personalidad de 

(3) Nie, lg10 pp. 196. 
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Cattell, lo que nos da una relaci6n de la forma en que se dis

tribuya la poblaci6n en general. 

TABLA 4.1 

Las medidas obtenidas por la muestra en el test 16 P.F. de Cattell 

F A e T o R X s . Rango 
Posible 

Reservado-Expres tvo 6.376 2.135 o - 10 
Menos inteltgente-Mfs 1ntellgente 7.464 2.084 o - 10 
Inestable emocionalmente-Estable emocionalmente 4.662 2.092 o - 10 
S111iso-Autoritario ·s.080 2.115 o - 10 
Retra Ido-Impetuoso 4.g10 1. 7g5 o - 10 
Activo-Escrupuloso 4.903 1.943 o - 10 
Tf11ldo-Audaz 5.456 1. 713 o - 10 
C. lculador-Afectuoso 7.084 2.046 o - 10 
Confiado-Desconfiado 5. 751 1.832 o - 10 
Objetivo-Subjetivo 5.177 2.069 o - 10 
Ingenuo-Astuto 5.523 1 .950 o - 10 
Seguro-Inseguro 5.139 2.015 o - 10 
Conservador·L iberal 4.147 2.220 o - 10 
Dependiente-Autosuficiente 5.460 2.059 o • 10 
Incontro 1 a do-Con tro 1 ado 5.122 2. 151 o • 10 
Relajado-Tenso 6.937 2.032 o • 10 

Se puede observar que las medias mis altas obtenidas por la 

muestra en general se encuentran en los siguientes factores: 

Factor Inteligencia: lo cual indica que los sujetos tien

den a tener un pensamiento abstracto y buena capacidad de apren

dizaje (X• 7.464). 
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Factor Emotividad: existe una tendencia a ser afectuosos y 

dependientes. (1 = 7.084). 

Factor Estado de Ansiedad; lo cual indica una predispos1-

c10n a la tensiOn. (Y"• 6.937). 

En la tabla 4.2 se observa la d1str.1buci0n de las puntua

cioneL obtenidas por los sujetos en el test de HcClelland. 

TABLA 4.2 

Punºtuac1ones obtenidas por la 11uestra en· Hotinci4n de Logro 

PUHTUACIOH f frS 

o - 4 10 4.1 

5 - 9 48 20.:i 

10 - 14 56 23.7 X 15.131 

15 - 19 61 25.7 s 47 .826 

20 - 24 40 16.8 Hd • 15.250 

25 - 29 16 6.8 52 • 47 .826 

30 - 34 5 2.0 

35 - 39 1· 0.4 Rango posible • º"66 puntos 

En relaciOn a los puntajes obtenidos en la prueba de 11oti

vaciOn de logro 'se observo que· en .promedio ·101· sujetos obtuvieron 

u.n puntaje de 15.131 en Hot1vacHln de logro, con una .élesviaci4n 

est&ndar de 6.916 lo cual Indica que los datos s~ distribuyeron 

heterog~neamente. 
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Por otro lado se pudo observar también que el 50% de los 

sujetos obtuvieron un puntaje mayor de 15.250 y el otro 50% me

nor a 15.250. 

Es importante seftalar que McClelland menciona una puntua

ci6n mlxima a obtener en esta prueba de 66 y una mfnima de O (c~ 

ro). 

En la tabla 4.3 se puede observar cual fue la dlstribu

c16n por grupos de la poblaci6n estudiada. 

TABLA 4. 3 

Muestra total de Pslc6logos y Adminl~l.!:.!!lores de 

acuerdo a la universidad de procediencia 

s E X o 
UNIVERSIDAD C A R R E R A FEMENINO MASCULINO 

U.N.A.M Lic. Psicologfa 67.7'1 (36) 33.3% {18) 

Lic. Admin1Straci6n 49.3% (35) . 50.71 (36) 

u.v.M. Uc. Pslcologfa 72.51 (37) 27.51 ( 14) 

Lic. Ad11in 1 strac i6n 41 .os (27) 59.0S (36) 

En la tabla 4.4 se observa la dlstribucl6n de la muestra 

de psic61ogos de ambas universidades en cuanto a cada factor de 16 
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P.F. de Cattell. 

TABLA 4 .4 

F A c T o R u. N. A. M. u. v. M. Rango 

X s X s Posible 

Reservado-Expresivo 6. 315 2.091 6.451 2.101 o - 10 
llenos lnt. -Mfs lntel igente 8.148 2.158 7.314 2.054 o - 10 

lnest.Emoc.-Est. ElllOClonalmente 4. 796 1.618 4. 784 2.120 o - 10 
Sumiso-Autoritario 4.204 2.210 4. 706 2. 138 o - 10 
Retraido-lmpetuoso 5.833 1.437 5.843 1. 748 o - 10 
Activo-Escrupuloso 4.407 1'. 511 5.059 1.838 o - 10 
Tfmldo-Audaz 5.407 1.584 5.667 1.681 o - 10 
Calculador-Afectuoso 8.593 1. 311 7.549 1 .836 o - 10 
Confiado-Desconfiado 4.278 1.698 5.392 1. 576 o - 10 
Objetivo-Subjetivo 4.963 2.262 6.137 1.866 o - 10 
Ingenuo-Astuto 5.741 2.094 6.275 1.801 o - 10 
Seguro- In seguro 4.000 2.074 5.569 1. 735 o - 10 
Conservador-Liberal 3.778 1.997 4.961 1.969 o - 10 
Dependiente-Autosuficiente 5.500 2.108 5. 54g 1. 792 o - 10 

lncontro 1ado-Contro1 ado 4. 759 2.119 5.569 2.452 o - 10 
Relajado-Tenso 6.407 2.383 7 .137 1.800 o - 10 

En base a las medias obtenidas se presenta el perf 11 del 

psic61ogo a ~ontinuaci6n. 
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En la tabla 4.5 se aprecia la distribuci6n obtenida en 

cuanto a •otivaci6n de logro. 

TABLA 4.5 

Puntuaci6n obtenida en motivaci6n de logro por la muestra 

de Psic61ogos de la U.N.A.M: y de la U.V.H. 

PUNTAJE 

o - 4. 

5 - 9 

10 - 14 

15 - 19 

20 - 24 

25 - 29 

30 - 34 

35 - 39 

X'= 11.981 

s • 5.329 

U.N.A.H. U.V.H. 
f frS f fr% 

. 3 5.6 o o 
17 31.6 9 17.6 

17 31.6 13 25. 5 

10 18.6 19 37.2 

7 31.1 7 13. 7 

o o 3 5.9 

o o o o 
o o o o 

Hd • 11.500 X' = 15.294 

52 • 28.396 s • 5.224 

Hd·•.15.750 

s2. • 27.292 

Se observa que con respecto a la comparaci6n de Hotivaci6n 

de Logr~ entre las dos universidades se obtuvieron los siguientes 

resultados: Los psic61ogos de la U.N.A.H. obtuvieron una media 

de. 11.981 y una desviacl6n est&ridar de 5.329. Por otro lado el 

50% de los sujetos tuvieron una puntuaci6n mayor de 11.500 y el 
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otro SOS menor de 11.500. En relac16n a los psic61ogos de la 

U.V.M. ·estos obtuvieron una •edta de 15.294 y una desviaci6n es.

t,ndar de 5.224. El SOS de los sujetos tuvieron una puntuac16n 

mayor de 15.750 y el otro •enor a 15.750. 

En la tabla 4.6 se apreiia cual fue la distribuci6n ~e la 

muestra de administradores pertenecientes a ambas universidades 

en c.uanto a cada factor del 16 P.F. 

u. "· lli. M. u. v. M. Rango 
F A c T o R 

X s X s Posible 

Reservado-Expresivo 6.310 2.175 6.443 2.202 o - 10 
Menos Int.-"'s Inteligente 7,535 1.987 6.902 2.022 o - 10 
lnest. fJIDc. -Est. Elllociona lmente 4.620 2.276 4.492 2.248 o - 10 
Sumiso-Autoritario 5.662 1.859 5.492 2.013 o - 10 • Retra ido- l11Petuoso 6.282 1.994 5.880 1.650 o - 10 
ActivocEscrupuloso 4.986 2.039 5.115 2.207 o - 10 
Tfmido-Audaz 5.479 1.843 5.295 1.716 o - 10 
ca 1cu1 ador-Af ectuoso 6.282 2.001 6.295 1.961 o - 10 
Confiado-Desconfiado 6.169 1.890 5.984 1.962 o - 10 
Objetivo-Subjetivo 4.761 1.760 5.049 2.209 o - 10 
Ingenuo-Astuto 4.845 1.802 5.492 1.876 o - IO 
Seguro-Inseguro 5.310 1.968 5.590 1.892 o - 10 
Cbnservador-L iberal 5.113 2.352 4.000 2.251 o - 10 
Oependiente-Autosufic tente 5.310 2.240 . 5.393 1.900 o - .10 
Incontrolado-Controlado 5.423 2.352 4.852 1.721 o - 10 
Relajado-Tenso 7.070 1.959 7.082 1.926 o - 10 

En base a las medidas obtenidas se presenta el perfil del 
administrador a continuacidn. 
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En la tabla 4.7 que aparece a continuaci6n se puede apre

ciar la disfribuci6n obtenida en motivaci6n de logro. 

TABLA 4.7 

Puntuaci6n obtenida en motivaci6n de logro por la muestra 

de Administradores de· la U. N. A. M. y la U. v. M. 

PONTAJE 

o - 4 

5 - 9 

10 - 14 

15 - 19 

20 - 24 

25 - 29 

30 -

35 -

x 
s 

34 

39 

17 .042 

8.127 

U.N.A.M. 

f frS 

4 5.6 

11 15.4 

13 18.2 

16 22.5 

14 19.6 

8 11.2 

4 5.6 

1 1.4 

s2 = 66.041 

Md = 17.375 

U. V.M. 

f fr% 

3 4.8 

11 18 

13 21. 3 

16 26.2 

12 19.6 

5 9.8 

1 1.6 

o o 

x = 15.557 49.784 

s 7 .056 Md = 16.571 

Se observ6 de la muestra de Administradores que los que 

pertenecen a la U.N.A.M. tuvieron una media de 17.042 con una 

desv1aci6n est!ndar de 8.127. Asimismo se observ6 que el 50% de 

los sujetos tuvieron una puntuad6n. menor a 16.571 y el otro 50% 
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mayor a 16.571. Se debe de aclarar que en ambas universidades 

los datos obtenidos se distribuyeron heterogéneamente. 

Se realiz6 un análisis de varianza con el objeto de cono

cer las diferencias existentes entre sexo, edad, carrera y unive~ 

sidad de pr~cedencia con respecto a los .16 factores de personali

dad de Cattell y la motivaci6n de logro. 

De esta r,.d:i~ra, s·e encontrcl. que existen diferencias signi

ficativas en ·el factor B Inteligencia, con respeco al sexo 

F (1,229) • 6.91 p = 0.009 en el cual las mujeres X (7.82) obtu

vieron un puntaje mayor que lo~ hombres 1 (7.01). Por tanto con 

respecto a la universidad de procedencia F (1,299) • 7.26 p • 

0.008 por lo cual se observan diferencias significativas siendo 

.que los estudiantes procedentes de la U.N.A.M. 1 (7.80) obtuvie

ron un mayor puntaje en inteligencia que los de la U.V.H. 1 (7.09). 

También se ob~~rv6 q~e en el factor C Fuerza del Yo, hubo 

una interacci6n significativa por sexo y universidad de proceden

cia F (l,299) = 17.655 p = 0.000. Siendo que ·los puntajt!s mh 

altos se observan en las mujeres de la U.V.M. 1 (5.21) y en los 

hombres de la U.N.A.M. 1 (5.19) a diferencia de las mujeres de 

la U.N.A.M.· X (4.32) y los hombres de la u.v.M. 1 (3.90) qut! ob

tuvieron los puntajes más bajos. 

En el factor C exiten diferencias significativas en rela

cl6n al sexo, a la carrera y a la universidad de pro~edencia 

(1,229) = 10.951 p o. 001. 

Para el factor E Dominancia se encontraron diferencias en 
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cuanto al sexo F ( 1,.229) = 6.873 p = 0.009 por lo que se puede 

decir que las mujeres presentan mayor dominancia X (5.26) que los 

hombres por otra parte los estudiantes de administración presen

tan mayor puntaje X (5.5B) que los de psicologfa X (4.45). 

En el factor l Emotividad, se encontró que existen dife

rencias en cuanto a la carrera F (1,229) = 62.963 p = 0.000 en 

los que los psicólogos presentan un puntaje más elevado X (8.09) 

que los administradores X (6.29); en tanto que en la universidad 

de F ( 1,229) = 3.912 p 0.049; tienen mayor puntaje los estu-

diantes de la U.N.A.M. X (7.2B) que los de la U.V.M. X (6.87). 

En lo que concierne al factor L Credibilidad, existen di

ferencias en cuanto a la carrera F (1,229) = 9.741 p = 0.002 

siendo que los administradores obtuvieron un puntaje más alto 

X (6.0B) que los psicólogos X (S.33). 

En el factor M Actitud Cognitiva, se encontraron diferen-

·cias en cuanto a la carrera ( 1,229) = 5.433 p = 0.021 encon-

trándose qui los psicólogos X (5.53) presentan un mayor puntaje 

que los admini~tr~dores x.(4.B9). Tambi~n se enc~ntró que difiI 

ren en cuanto a la universidad de procedencia F (1 ,229) = 6.691 

p = 0.010 siendo que los estudiantes de la U.V.M. X (5.54) pre

sentan mayor subjetividad que los .estudiantes de la U.N.A.M. 

X (4 .B5). 

En el factor N Sutileza, se encontró que si habla dife~e~ 

cias con respecto a la carrera F (l,229) = 9.462 p =· 0~002 sien

do que los psic6lo9os X (6.00) obtuvieron un mayor puntaje que 
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los administradores X (5.14) y en relación a la universidad de 

procedencia F {l ,229) = 5.958 p = 0.015 siendo que los estudian

tes de la U.V.M. X (5.85) obtuvieron un mayor puntaje que los de 

la U.N.A.M. X (5.23). 

En el factor O Conciencia, se encontraron diferencias con 

respecto al sexo F {l,229) = 4.140 p = 0.043 en el que las muje

res X (5.28) obtuvieron un mayor puntaje que los hombres X (4.96), 

en cuanto a la carrera F {l,229) = 10.115 = 0.002 se observó 

que los psicólogos obtuvieron un puntaje más bajo X (4.76) que 

los administradores X (5.44) y con respecto a la universidad de 

procedencia F (l ,229) = 11.873 p = 0.001 se obtuvo que los estu

diantes de la U.N.A.M. X (4.74) obtuvieron un menor puntaje que 

los de la U.V.M. X (5.58). 

Por ·otra parte en este factor se encontraron diferencias 

significativas con respecto a la carrera y a la universidad de 

procedencia F (1 ,229) = 6.462 p 0.02 siendo que los psicólo-

ges y administradores de la u.v.M. X (5.59) obtuvieron los punta

jes más altos a diferencia de los psicólogos X (4.00) y a los ad

ministradores X (5.31) de la U.N.A.M .. obtuvieron los puntajes 

más bajos. 

En el factor Ql Posición Social, se encontraron diferen

cias significativas en cuanto al sexo F (1,229) = 5.991 p = 0.015, 

y se encontró que los hombres X {5.22) presentan un mayor puntaje 

que las mujeres X( 4.38). Por otra parte se encontraron diferen

cias en cuanto a la universidad de procedencia y a la carrera 



109 

F (1,229) = 4.628 p = 0.033, se encontró que los administrado

res X: (5.11) de la U.!l.A.M. como de la U.V.M. X (5.00) presentan 

puntajes más altos en tanto que los psicólogos de la U.N.A.M. 

X (5.78) y de la U.V.M. I (4.96) presentan los puntajes más ba

jos. 

En el factor Q2 Certeza Individual, se encontraron dife-

rencias significativas en relación al sexo (1 ,229) = 7.647 

p = 0.006 lo cual nos señala que las mujeres I (5.16) presentan 

puntajes más bajos que los hombres I (5.85). 

En el factor 'Q3 Autoestima se encontró que existen difereª 

cias significativas en cuanto a la carrera y a la universidad de 

procedencia F (1,229) = 6.368 p = 0.012 siendo que los psicólo

gos de la U.V.M. I (5.57) y los administradores de la U.N.A.M. 

X (5 .. 31) obtuvieron los puntajes más altos que los psicólogos de 

la U.!l.A.M. I (4.76) y los de administración de la U.V.M. I (4.85). 

Finalmente con respecto a la Motivación de logro se encon

traron diferencias significativas en cuanto al sexo F ( 1 ,229) = 
4.253' p = 0.040 por lo que las mujeres presentan una mayor moti

vación de logro que los hombres I (15.60) y I (14.53) respectiva

mente. 

Con relación a la carrera F (1,229) = 12.822 p = 0.000 se 

encontró que los psicólogos I (13.59) presentan una ma~or puntua

ción que los administradores I (16.36). 

Se encontraron además diferencias significativas en cuanto 

·a la carrera y a la universidad de procedencia F (1,229) = 7.252 
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p = 0.008 siendo que tanto los administradores d~ la U.H.A.M. 

X (17.04) como de la U.V.M. X (15.56) obtuvieron puntajes más 

altos que los psicólogos de la U.N.A.M. X (11.98) y de la U.V.H. 

X ( 15.29). 

Por último, en cuanto a los factores de Expres1v1dad emo

cional (A); Impulsividad (F); Lealtad grupal (G); Aptitud situa

cional (H) y Estado de Ansiedad (Q4), no se encontraron diferen

cias significativas con respecto al sexo, carrera y universidad 

de procedencia. 

Por otro lado se realizó un an&lisis de las relaciones e

xistentes entre la Motivación 'de logro y los 16 Factores de Per

sonalidad propuestos por Cattell, utilizándose para ello el coe

ficiente de Correlación de Pearson siendo significativo para los 

siguientes factores: 

A. Expresividad emocional. 

B. Inteligencia. 

F. Impulsividad. 

H. Aptitud situacional. 

M. Actitud cognitiva. 

Siendo que: 

En Expresividad emocional se encontr6 uoa baja correla

ción directamente proporcional (r = 0.1525 p = o.oog¡ por lo que 

·a mayor expresividad emocional mayor motivaci6n d~ logro. 

En cuanto a Inteligencia ~e encontró una baja corre1aci6n 

directamente proporcional (r = ~0.1286 p = 0.024) por 1~ que a 
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may_or inteligencia menor motivaci6n de logro. 

Para la escala de Impulsividad se encontr6 una baja corre

laci6n, inversamente proporcional (r = -0.1124 p • 0.042) siendo 

que a mayor impulsividad mayor motivaci6n de logro. 

En cuanto a Aptitud situac1onal se encontr6 una correla

ci6n baja, directamente proporcional (r = 0.1276 p = 0.025) por 

lo que a mayor apti~ud situacional mayor motivaci6n de logro. 

Por Gltimo para la escala Actitud cognitiva se ~ncontr6 

una baja correlaci6n directamente.proporcional (r = 0.1239 p = 

0.028). Por lo que a mayor objetividad mayor motivaci6n de lo

gro. 
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4 .14 CONCLUSIONES 

De acuerdo con los resultados ya expuestos se puede con

cluir que existen algunos aspectos importantes dentro de la moti

vaci6n de logro; es así que los factores que determinan la mayor 

o menor motivaci6n dependen de las experiencias personales, de la 

cultura y de los factores intrínsecos de cada individuo por lo 

que se puede decir que la motivaci6n de logro forma parte de la 

personalidad. 

En cuanto al asp~cto cultural, cabe mencionarse que la e

voluci6n que experimenta dentro de cada sociedad va a incidir de 

una manera determinante en la Motivaci6n de Logro. Así pues da

dos los roles sexuales tradicionales, de la mujer, se le encamina 

a metas relacionadas con la aceptaci6n social, la popularidad, 

etc. En tanto que el hombre busca su realizaci6n personal en ba

se a su inteligencia y a su capacidad de mando. 

En la actualidad debido a los cambios sociales que se han 

dado existe un mayor inter6s de las mujeres por lograr un desarro

llo más igu~litario frente al hombre, modificando con esto los pa

peles que tradicionalmente se les habían asignado a cada uno. Asf 

es que, de acuerdo a los resultados obtenidos y retomando las hi

p6tesis planteadas al inicio del trabajo se puede senalar lo si

guiente: 

En acuento a la variable sexo se encontr6 que se rechaza 

la hip6tesis nula siendo que sf existen diferencias estadística" 

merite significativas ya que las mujeres presentan mayormotivac16n 
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de logro que los hombres. 

Con respecto a la carrera se tiene que se rechaza la hip6-

tes is nula dado que sf existen diferencias estadfsticamente signi

ficativas ya que los psic6logos presentan una menor motivaci6n de 

logro que los Administradores. 

En relaci6n a la variable Universidad de pr~cedencia no se 

encontraron diferencias por lo que la hip6tesis nula se acepta, 

siendo asf que no existen diferencias estadfsticamente significa

tivas en la motivaci6n de logro en relaci6n a la Universidad.de 

procedencia. 

Finalmente en la variable rasgos de personalidad se encon

traron diferencias en cuanto a los factores A (Expresividad Emo

cional), B (Inteligencia), F (Impulsividad), H (Aptitud Situacio

nál), y M (Actitud Cognitiva) por lo que la hip6tesis nula se re

chaza para dichos factores siendo que ~f ~xisten diierencias es

tadfsticamente significativas en cuanto a la motivaci6n de logro 

en estudiantes universitarios. Con relaci6n a los áem6s factores 

se tiene que la hip6tesis nula se acepta siendo entonces que no 

existen diferencias estadfsticamente significativas en )a motiva

ci6n de logro en cuanto a los factores C (Fuerza del Yo}, E (Do

minanci~), G (Lealt~d Grupal), I (Emotividad}, L (Credibilidad}, 

N (Sutileza},~ (Conciencia), Ql [Posici6n social}, Q2 (Certez~ 

lndividüal), QJ (Autoestima), Q4 (Estado de Ansiedad). 

Por otro lado al tomar en cuenta los factores sexo, carre

ra y universidad de procedencia se puede apreciar su influencia 
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sobre los factores de personalidad y la motivaci6n de logro; de 

esta forma se tiene lo siguiente: 

En el factor B (Inteligencia) las mujeres tienen un pensa

miento más abstracto y brillante que los hombres, así como tam

bién un mejor juicio y se muestran más perseverantes y asertivas. 

En cuanto al factor E (Dominancia) las mujeres se muestran 

más independientes y competitivas que los hombres, se caracteri

zan por ser rfgidas consigo mismas y con los demás, portándose de 

una manera agresiva y obstinada. 

De acuerdo al factor L (Credibilidad) se observ6 que los 

Administradores tienden a ser más desconfiados por lo cual se 

muestran más escépticos y cautelosos en la toma de sus decisiones. 

pueden llegar a ser tiránicos e irritables. 

De acuerdo al factor M (Actitud cognitiva) los psic61ogos 

se muestran más subjetivos, es asf que son personas muy individua-

1 istas, despreocupadas, poco convencionales y preocupadas por lo 

esencial olvidándse de las personas. 

Por otra parte los estudiantes de la U.V.M. tienden a ser 

menos objetivos que los estudiantes de la U.N.A.M. 

En cuanto al factor N (Sutileza) los psicólogos tienden a 

ser m!s ástutos socialmente conscientes por lo que se desenvuel
i:: 

ven adecuadamen.te. 

En relaci6n a los estudiantes de la U.V.M. éstos tienden a 

ser menos ingenuos que los de la U.N.A.M. 

Por lo que toca al factor D (Conciencia) se encontr6 que 
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las mujeres se presentan mil:s aprensivas e irritables, llenas de 

presagios y sensibles a la aprobaci6n y desaprobación de las per

sonas. 

Con relaci6n al factor Ql (Posición social) se puede seña

lar que los hombres se muestran mil:s liberales, analfticos, escép

ticos y críticos, son más tolerantes a los cambios. 

Finalmente en el factor Q2 (Certeza individual) los hom

bres se 1nostraron más independientes, con capacidad para actuar 

por si mi>mos sin necesitar la aprobación de los demil:s. 

Se puede concluir diciendo que la. motivación de logro se 

ve determinada de acuerdo a los siguientes factores: 

- Expresividad emocional lo que indica que personas socia

les, expresivas y a~iertas tienden a buscar mil:s el logro de metas. 

- Impulsividad ya que se encontró que los sujetos impulsi

vos y extrovertidos c.· suelen encaminarse hacia el logro de metas. 

- Para la Aptitud situacional se observó que las personas 

audaces y aventuradas rinden mil:s al logro a diferencia de las tf

midas. 

- Para la Actitud cognitiva se encontró que las personas 

poco convencionales e imaginativas tienden mil:s al logro de metas. 

4.15 LIMITACIONES. 

Entre las limitaciones que se presentaron en esta investi

gación fueron: 

.l. La dificultad para capturar a todos los sujetos dado que 



116 

la poblaci6n de psic6logos hombres es muy baja en ambas universi

dades.' Además de que la universidad particular cuenta con grupos 

muy reducidos en la especialidad de Psicologfa; por lo cual hubo 

que reducir el número de muestra planteada originalmente. 

2. La poblaci6n en general de psic6logos estaba muy fami

liarizada con el uso y aplicaci6n de instrumentos de medici6n psi

col6gica. 

3. La poca accesibilidad de algunos maestros al otorgar poco 

tiempo. 

4. La investigaci6n se limit6 a dos instituciones educati

vas que fueron las que se prestaron para proporcionar la muestra. 

4. 16 SUGERENCIAS 

l. Se sugiere transladar la investigaci6n a otras universi

dades y de ser posible a otros Estados de la Repablica Mexicana. 

2. Contar con un instrumento a trav~s del cual se pueda ob

tener el nivel socioecon6mico de la poblaci6n estudiada. 

3. Se debe de extender el estudio a otros grupos profesio-

na les. 

4. Considerar el estado civil, edad y si las personas son· 

econ6micamente activas o no. 
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