unl!lil””l

i

iy
[

umuuemmmmml

LIRLY LCONL 171 gegyy N NiiE
5 J

oy o c:
=

o UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA

169

DE MEXICO

FACULTAD DE PSICOLOGIA
DIVISION DE ESTUDIOS PROFESIONALES

02§ 2565

TiPO DE CARACTER Y MOTIVACION EN ACADEMICOS

T E S I 8§

QUE PARA OBTENER EL TITULO DE
LICENCIADA EN PSICOLOGIA

o R = s = N T A
MARIA ELENA MORALES CALDERON

DIRECTOR DE TESIS: MTRO. SOTERC MORENO CAMACHO

REVISOR: LIC. MIRIAM CAMACHO VALLADARES
SINODALES: DR. MARIO ALFONSO CICERO FRANCO

LIC. ANGELINA GUERRERO LUNA
LIC. JORGE VALENZUELA VALLEJO

MEXICO. D.F, 2001



e e

Universidad Nacional - J ~  Biblioteca Central
Auténoma de México -

Direccion General de Bibliotecas de la UNAM
Swmie 1 Bpg L IR

UNAM - Direccion General de Bibliotecas
Tesis Digitales
Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADQOS ©
PROHIBIDA SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta protegido por la Ley Federal
del Derecho de Autor (LFDA) de los Estados Unidos Mexicanos (México).

El uso de imagenes, fragmentos de videos, y demas material que sea
objeto de proteccion de los derechos de autor, serd exclusivamente para
fines educativos e informativos y debera citar la fuente donde la obtuvo
mencionando el autor o autores. Cualquier uso distinto como el lucro,
reproduccion, edicion o modificacion, sera perseguido y sancionado por el
respectivo titular de los Derechos de Autor.



AGRADECIMIENTOS:

Son innumerables las personas a quienes debo la elaboracion de este
trabajo: maestros, sacerdotes, familia, amigos, alumnos, compaiieros de trabajo,
vecinos de la comunidad; ya que con su consejo, asesoria, generosidad,
amabilidad, ensefianza, critica, paciencia, entusiasmo, comprension y apoyo, se
hizo posible este trabajo.

A todos:

GRACIAS



RECONOCIMIENTO ESPECIAL

A la UNAM por ser la Institucion que me formo en esta Licenciatura.

Al Lic. José Ramirez Pérez, ex-director del CBTi's 204 de Tlalpujahua,
maestro del IPN quien me impulsé a la realizacion de fa Tesis.

A la Lic. Rosario Muiioz Cebada por el seminario de Tesis.

Al Mtro. Sotero Moreno Camacho, Director de Tesis. Gracias por su
ensefianza, comprension y paciencia.

A la Lic. Mirtam Camacho Valladares, revisor de Tesis, asesoria
metodoldgica y estadistica.

Alos sinodales:  Dr. Mario Alfonso Cicero Franco.
Lic. Angelina Guerrero Luna.
Lic. Jorge Valenzuela Vallejo.

A Ja Maestra Laura Gabriela Garcia Landa quien me ayudoé a dar un gran
paso hacia este objetivo.

A las Instituciones: CBTi’s 18 de Angangueo, Mich,
CBTA 181 de Tungareo, Mich,
CBTi's 204 de Tlalpujahua, Mich.
Preparatoria Particular “Ignacio Lopez Raydn”
de Tlalpujahua, Mich.
Preparatoria Oficial No. 2 de El Oro, Méx.
CECOP de Maravatio, Mich.



DEDICATORIA

A todos mis amigos, en especial a uno, su nombre: JESUS.



INTRODUCCION

CAPITULO L.
1.1
1.2
1.3
1.4
1.5

CAPITULO 1L

INDICE

Pdginas

TEORIAS DE LA PERSONALIDAD ............. 9-45
Principales teorias de la personalidad

Formacion de la personalidad

Definicion de personalidad

Formacion del caracter

Estudios con la variable

MOTIVACION . i 46 - 85

2.1 Definicion del concepto
22 Principales Teorias de la motivacion
23 Incentivos.
23.1 Elindividuo y las recompensas no monetarias.
24 Correlatos
CAPITULO 1II. PROCESO METODOLOGICO .. ................ 86 - 89
3.1  Objetivo general
3.2  Objetivos especificos
3.3  Problema de investigacion
34  Hipotesis
3.5  Definicion de variables
306  Método:
3.6.1 Sujetos.
3.6.2 Instrumentos
3.7  Analisis estadistico
CAPITULO 1IV. RESULTADOS...... .. ... . ... . . .o o.. 90- 96

4.1 Descripcion de la muestra
42 Valores de confiabilidad

4.3 Diferencias en el caracter y la motivacion.

CAPITULO V.

BIBLIOGRAFIA

DISCUSION . ... 97- 101

ANEXOS: A) EVALUACION SOCIODEMOGRAFICA
B) INVENTARIO DE CARACTER
C)ESCALA DE MOTIVACION



INTRODUCCION

Para estudiar al ser humano desde un punto de vista clinico, dentro del
contexto en que participa, habra que atender los rasgos caracterologicos, los
individuales y sus diferencias, donde puede existir algo en comin como grupo
que lo distingue en su caracter social, como lo Hamaria Fromm (1973).

Este caracter influye en su forma de pensar, en su sentir, sn actuar, sus
emociones, y de esta manera, lo conduce o no a la autorrealizacion,

Poder comprender y comunicarse en un grupo resulta dificil, st no
imposible, cuando al referirse sobre determinado concepto cada persona
difiere en su significado. Sobre la base del caracter se coloca el logro del
entendimiento o la confusidn entre los grupos. (En qué momento se pueden
comunicar eficazmente para lograr fines culturales que los lleven a una
armonia, productividad v éxito? ;Sera dificil crear pensamientos y emociones
comunes en un grupo para llevarlos a la accidon y conseguir metas concretas gue
favorezcan tanto en lo individual como en lo social?. ;Qué funcion desempeiia
el caracter del docente en la sociedad escolar y de la comunidad? ;qué
tendencias dommantes lo conduciran a obrar conforme a lo que se requiere en
la institucién educativa para sumarse a la actividad productiva tan urgente, para
que esa energia se sume al objetivo de un grupo en procese, de una institucion
educativa, en una comunidad, en un pais y por que no del universo entero?.

Si el maestro tiene influencia en la formacion dei caracter social de los
ciudadanos, el caracter del maestro debera moldearse a las necesidades de sus

grupos para que haya congruencia entre las caracteristicas propias y el caracter
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social. Asi la funcion del maestro juega un papel importante en el individuo, en
la familia, en el funcionamiento de una sociedad.

Hacer crecer las potencialidades y desarrollo del individuo, es tarea
principalmente de la familia como agente socializador que influencia al
individuo desde que nace, principalmente durante la infancia, que servird de
cimiento para estructuracion de una personalidad solida que le permita
relacionarse con sus semejantes, comunicarse eficazmente, respetarse,
conocerse, amarse y pernanecer en libertad ante los diferentes acontecimientos
de la vida.

Desde que se nace, cobran importancia y son determinantes las
relaciones que los padres establecen con los hijos y con las demds personas con
quienes tienen contacto, se van creando programas gue son los que darin
respuestas emocionales, sociales e intelectuales ante las demandas sociales. El
ser humano va aprendiendo en cada etapa de su vida, estilos y valores que lo
llevan a poseer o no autoestima y que va a depender en gran medida de los
mensajes orales, corporales y sociales que recibe de todos a su alrededor.

En tode ser humano, el desarrolio de la personalidad abarca el
temperamento y su caracter, el cual se modifica con nuevas experiencias,
elaborando asi programas distintos de relacion social.

Jourard (1987), con “La Psicologia humanista”, reconoce el poder del
ser humano para modificar su comportamiento en funcion de sus experiencias.
El ser humano sufre cambios originados por las circunstancias dadas por la
dinamica de la vida, las cuales van a ser adaptadas y ajustadas sobre el camino

hacia su realizacion. El caracter tiene influencia en la posibilidad del cambio.



Dado que la educacién se auxilia de la psicologia, ésta exige de capacitacion
con actitudes, aptitudes y comportamiento adecuado. Por tanto, surge la
inquietud de evaluar rasgos de personalidad, motivacién y actitud hacia su
trabajo en un grupo de académicos.

Con base en lo anterior, el objetivo del presente trabajo fue conocer el
tipo de caracter y la motivacion en un grupo de académicos. Integrandose este
estudio de la siguiente forma:

CAPITULO I: TEORIAS DE LA PERSONALIDAD.- describe como se
forma y se define la personalidad y el caracter, asi como los estudios que han
abordado ambas variables.

CAPITULO II: MOTIVACION - presenta la definicién del concepto, asi
como las principales teorias sobre el mismo.

CAPITULO III: PROCESO METODOLOGICO.- describe los objetivos,
variables, método, instrumentas, procedimiento y analisis estadisticos aplicados
para lograr los objetivos del presente estudio.

CAPITULO 1V: RESULTADOS .- presenta la descripcion sociodemografica
de la muestra, asi como, las diferencias en el caracter y la motivacion de
acuerdo a variables sociales.

CAPITULO V:DISCUSION - integra los resultados obtenidos, con una

explicacion y contrastacion teorica de acuerdo a los capitulos 1 y 2.



CAPITULO I
TEORIAS DE LA PERSONALIDAD

1.1 PRINCIPALES TEORIAS DE LA PERSONALIDAD

1.- Teorias Psicodindmicas. Dan importancia a la motivacion, emocion y otras
fuerzas internas; siendo Freud el representante. Estudian la personalidad en el
funcionamiento del id, del ego y del super yo a través de pruebas proyectivas.
Diversos autores han intentado aclarar, modificar, refinar o refutar la teoria
Freudiana (Adler, 1912; Jung, 1923; Hartman, 1924, Homey, 1945; Sullivan,
1948; Shafer, 1954; Edwards, 1957; Erikson, 1959; Holt y Havel, 1960; la
teoria del campo de Lewin (1935) resalta lo actual mas que lo pasado; por que
la persona se haya influida por el campo donde cstd colocada, dando

importancia al tiempo presente.

2.- Teorias Fenomenoligicas. Intentan comprender los puntos de vista de la
persona en donde el yo evoluciona a medida que se relaciona con otros; con
vision holistica ya que los individuos son organismos integrados; siendo el
principal motivo, la autorrealizacion. Se piensa que el ser humano es sano por

naturaleza. La Psicologia humanistica acoge estas teorias.

3.- Teorias Disposicionales. Aqui se encuentran las teorias de los rasgos y las
de tipo.
» Los rasgos, son una dimension continua con dos disposiciones
opuestas: introvertido - extrovertido Jung (1923).



e Las de tipo hacen referencia a la personalidad integra conjunto con
rasgos especificos.

Hilgard (1966} ubica las teorias de la personalidad en cuatro grupos:

4. Teorias de tipo. Kretschmer (19235). (Leptosomo, Picnico y Atlético)
Sheldon (1940) (Endomorfo, Mesomorfo y Ectomorfo)
Clasificacién por temperatnento.
Jung (1923) (Introvertido y Extrovertido)

3.- Teorias de rasgo. Coloca al individuo, segin el grado con que una persona

tiene cierto nimero de caracteristicas.

6.- Teorias del desarrolio: T. Psicoanalitica.T. del aprendizaje.T. del papel
desempeiiado (serie de conductas en los diferentes papeles desempeiiados).

Curle, (1947).

7.- Teorias de la dinamica de la personalidad Se ocupan de los conflictos

actuales y son interactivas.

8.- Teoria psicoanalitica. Creada por Sigmund Freud (1905), neurdlogo vienes
que se intereso por tratar pacientes con problemas que parecian tener sut origen
sexual, energia que llego a considerar la fuente de la conducta humana. A esta
energia le llamd libido  (pulsion instintiva) la cual abarcaria todas las
necesidades instintivas relacionadas con las satisfacciones corporales.

Esta teoria divide a la estructura de la personalidad en tres partes: el ello; el yo
y el super yo. Esta teoria ha servido de marco sistemadtico para algunos

fendomenos psicologicos.
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El ello es la parte inconsciente de la personalidad y que almacena la libido que
contiene impulsos en busca de placer; se le considera irracional y egoista.

El yo es ¢l aspecto racional de la personalidad que regula las actividades del
ello y guia las conductas del individuo ante la realidad. Se ocupa de la
aprobacion social, regula la expresion de los impulsos del ello y de la
autoestima.

El super yo es el equivalente a la conciencia y distingue lo bueno y lo malo. Las
demandas del super yo pueden entrar en conflicto con el ello y las dos buscan
expresarse a través del yo.

El yo es el que controla las dos fuerzas y si se muestra incapaz, entonces
apareceran sintomas neurdticos que Freud llamé “Salidas” simboélicas de los
impulsos frustrados, dando origen a las neurosis.

Aportaciones del psicoanalisis:
1 - Importancia de los fenémenos inconscientes como motivacion de la
conducta.
2.- Importancia de la sexualidad como fuente de problemas de ajuste.
3.- Importancia de las experiencias infantiles en el desarrollo y ajuste
de la personalidad (citado en Floyd, 1971)

9.- Teorias Neofreudianas.- Otros psicoanalistas han hecho hincapié en las
variables que influyen como son ¢l ambiente y la sociedad en el desarrollo de la

personalidad.

Horney (1945).- Psicoanalista norteamericana que acepté conceptos freudianos
como causa de factores emocionales inconscientes de la motivacion; pero
rechazé la teoria de las etapas del desarrollo determinadas por la herencia; y
considerd que el desarrollo del nific lo determinan las experiencias por las

interpretaciones de estas.



Su teoria dice que los problemas no se originan del conflicto entre el yo, el
super yo y el ego, sino que se dan por la persona y el ambiente. Si el nifio se
desarrolla en un ambiente cordial y con amor, el nific se¢ vuelve un adulto
constructivo y maduro. Si al niiio se le da inseguridad y falta de amor, podra
presentar ansiedad y se defendera por medio de mecanismos de defensa, podra
presentar aislamiento, hostilidad e inseguridad. Horney (1945) insistia en

modificar un sistema, mas que en ¢rear uno nuevo.

Fromm. (1973).- Dice que ¢l ser humano tiene que descubrir que clase de
criatura es y debe crear un ambiente que satisfaga sus necesidades de relacion,
arraigo, identidad, de trascendencia y de marco de onentacion. Afirma que es
mejor que el hombre viva en relaciéon con otros para realizar esfuerzo
compartido y pueda trascender y dominar su naturaleza animal; adoptando una

vida productiva.

Erikson (1978).- Menciona que cada etapa del desarrollo de la personalidad
esta caracterizada por un conflicto que debe resolverse satisfactoriamente.
Estas etapas son crisis que se solucionan para superar la siguiente, pero todo
individuo conserva algunos aspectos negativos como residuo de inmadurez que
conservara a lo largo de su desarrolio. Si en la vida adulta tienen sentimientos
de culpa o inferioridad, pueden sobreponerse con mayor facilidad si las crisis
antipuas se resolvieron con éxito. En la edad adulta en la que se observo un
desarrollo positivo se alcanzan sentimientos de identidad, intimidad e

integridad.



Floyd (1971) citando a Jung hizo hincapié en el aspecto teleologico de la
personalidad. Creia que el hombre es capaz de alcanzar un nivel alto de
desarrollo y que la meta mas dificil es alcanzar la integracion del consciente y
el inconsciente para obtener un yo maduro, estable y unificado, ademas de la
comprension del pasado. El desajuste mental es resultado de dependencia o de
excesiva confianza en la razon consciente, con negacion del inconsciente. Hizo
hincapié tanto en el consciente individual como el colectivo o racial; afirmé que
el hombre es depositario de la experiencia de su raza, dotado de "memorias
raciales” a las que llam6 arquetipos; ya que remonta los origenes de la
personalidad hasta primeras experiencias del género humano. Este concepto es

rechazado por la mayoria de los psicologos.

Para Jung (1923), existen dos crientaciones en la personalidad:

1.- Introversion: Hacia el mundo subjetivo, interior de pensamientos y
sentimientos. Timido con preferencia a trabajar solo, especialmente en
circunstancias de depresion o conflicto.

2.- Extroversion: Hacia el mundo externo de las cosas y de las personas.

En estado de tension prefiere estar con la gente.

Kretschier (1925), investigador Aleman, dice que la estructura del cuerpo es la
clave, y hace la siguiente clasificacion:

Leptosomo.  Individuo con hombros estrechos, misculos delgados, cara
ovoidea, perfil anguloso.

Pienico. Sujeto que tiende a la adiposidad, musculoso, cara amplia y redonda

propicio a la calvicie, estatura baja.



Atlético. Desarrollo concorde de esqueleto y musculatura, ancho de hombros,

mediana o elevada estatura, su cara ovoide y alargada.

Y Sheldon (1942) habla de la importancia de la complexion fisica;
Endomorfo. Individuo obeso, con predominio de intestinos y otras visceras.
Mesomorfo. Individuo atlético con predominio de hueso y musculo.

Ectomorfo. Individuo alto y delgado, piel delicada y sistema nervioso sensible.

Adler (citado en Floyd 1971) subrayd la importancia de los fines o metas
(teleologia). Toma en cuenta la naturaleza social del hombre. Las necesidades
sociales tienen mds importancia por ser las fuentes de Ia motivacién y
desarrollo de la personalidad mas que los instintos de Freud ¢ de los arquetipos
de Jung. A Adler se le debe el término complejo de inferioridad, ya que bajo
este complejo el hombre quiere dominar a los demas para compensar sus
sentimientos profundos. Se percatd de la importancia que tiene el contexto
social y adoptd el término “busqueda de la superioridad” ya que expresaba de
una mejor manera [a motivacion mas fundamental del hombre: la superioridad.
A ésta la definia como el nivel mas alto de desarrollo o una personalidad
integrada. Persona neurdtica que consigue poder y auto magnificacion. En
cambio, la persona normal persigue metas tomando en cuenta las necesidades

del otro. Este desarrollo proviene de una educacion y de un entrenamiento,

Teoria organismica. (1939).- Goldstein ha tomado elementos de la teoria de
cainpo, y dice que la conducta esti dada por combinacion de las fuerzas que

integran todo el campo con la aparicidn de la psicologia de la Gestalt con su



exponente Goldstein que establecio el principio de que los sintomas no pueden
entenderse como producto de enfermedades o lesiones particulares, sino como
productos del organismo en su conjunto. El organismo es una unidad que afecta
a todo si una de las partes se lesiona. La organizacion es natural al organismo

¥y la enfermedad es manifestacion de desorganizacion.

La pulsion que motiva al organismo es el esfuerzo por realizar sus
potencialidades inherentes dandole el nombre de realizacién del yo o

autorrealizacién .

Rogers (1951), con su término campo, designa el mundo privado del individuo.
Dice que las percepciones y las interpretaciones de un individuo son las que
determinan su conducta. Ademas de conocer la situacion externa también debe
tomarse en cuenta la idea que tiene de las cosas.

Su concepto de si mismo o del yo se forma a partir de las interacciones con su
ambiente y llega a ser su posesion mas valiosa, su conducta es congruente con
la autoimagen y rechazo, deforma aquella informacion que amenaza a su vo.

El impulso fundamental del organismo 1o lleva a la autorrealizaciéon segin sus
propias palabras "el organismo tiene una tendencia y una propension
fundainental: la de realizar, conservar y realizar al organisimo” (Rogers, 1951,
pag. 487).

La enfermedad se hace presente cuando el individuo no se atreve a ser el
mismo, o reconocerse en la experiencia real. La terapia es la propia necesidad
dei individuo, de crecimiento e integridad lo que hace que se recupere. Asi el
terapeuta solo le propicia el camino de tranquilidad para explorar sus

sentimientos y resolver la situacion por si mismo.



La teoria de la autorrealizacion de Maslow (1954).- Otorga importancia a las
fuerzas positivas que existen en el hombre y lo estudia sano emocionalmente.
Considera que la naturaleza del ser es fundamentalmente buena solo que las
fuerzas o presiones sociales vencen la tendencia al crecimiento y desarrollo.

Asi pone a las necesidades del hombre en una piramide o jerarquia de

prioridades. Lo ejemplifica la pirdmide siguiente:

AUTORREALIZACION

ESTIMA

AFECTO Y UNION O PERTENENCIA

SEGURIDAD

NECESIDADES VITALES
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1° Las necesidades vitales.- Se satisfacen continuamente consciente o
inconscientemente para que funcione el organismo y la conducta sea la
adecuada (comer, dormir, taparse del frio y los mecanismos homeostaticos

internos).

2° Seguridad - Se encuentran las necesidades de estabilidad, proteccion orden,

certidumbre, que son factores que buscan satisfaccion.

3° Afecto y union o pertenencia.- Necesidad de amor y pertenecer a alguien,

amigos, pareja, hijos; alguien a quien dar y recibir amor.

4° Estima .- Necesita estima de si mismo y de los demas, que sus logros sean
apreciados por los demas, necesita sentirse amado, respetado y considerado

importante.

3° Autorrealizacion.- consiste en plasmar de manera satisfactoria la propia
potencialidad. No toma en cuenta las necesidades antisociales porque no las
considera innatas.

Maslow (1954) considera que las personas autorrealizadas tienen las
siguientes caracteristicas:
Perciben la realidad con mas efectividad, viven mas cerca de la realidad y de la
naturaleza, juzgan a otros con acierto, soportan incertidumbre con mas

facilidad, hay autoaceptacion, hay pocos sentimientos de culpa o de angustia,



aceptan a los demas, son espontineos en su pensamiento y en su conducta, se
consagran a soluciones sociales y hacen de esto su mision en la vida, sienten
necesidad de intimidad y soledad, ven la vida con desapego y objetividad, son
relativamente independientes, aprecian las experiencias fundamentales de la
vida, tienen experiencias misticas, tienen interés social, tienen simpatia por la
humanidad, mantienen relaciones profundas y satisfactorias con otras personas,
respetan a la gente sin distincion de raza, credo, posicion econdmica, etc.,
distinguen los fines de los medios, son creativas, descubren nuevas cosas, aman

y son amadas en plenitud, ademas de ser alegres.

Miller & Dollard (1950), dicen que es el ambiente quien regula la conducta y
que las tendencias innatas carecen de importancia en el desarrollo de la
personalidad. Al igual que Freud comentan que existen funciones biologicas
fundamentales como fuente de motivacidn, pero que las recompensas y los
castigos del ambiente determinan lo que el individuo hace y aprende. Creen que
tanto sentimientos como conductas son aprendidas. Su teoria se funda en el
esquema estimulo respuesta.

Los conflictos neurdticos son aprendidos durante la infancia por
influencia que los padres ejercen sobre los hijos con exigencias culturales
contradictorias que bien pueden resultar conductas sumisas o agresivas.

La alimentacion de la infancia, la educaciéon para el control de las
evacuaciones, la educacion sexual y el entrenamiento para controlar la cdlera y
la agresividad son las 4reas que segin las manejen lo padres, hacen que se

conviertan en causa o motivo de conflicto.



Sears (1950) da importancia a las unidades diadicas (dos o mas personas) ya

que la conducta humana tiene que ver con las relaciones con otras personas.

1.2 FORMACION DE LA PERSONALIDAD

El desarrollo de la personalidad es un proceso de fuerzas tanio
biologicas como culturales que al integrarse el organismo responde como una
totalidad. En la personalidad influyen tanto la herencia (temperamento) como lo
que aprenda (caracter), de la forma de como satisfaga sus necesidades basicas,
su seguridad, sus aspiraciones sus diferentes etapas de la infancia,
adolescencia, adultez, el medio social y cultural. De esto dependerdn las
respuestas en su conducta. Los factores que influyen en ia personalidad son el
temperamento y el caracter.

El temperamento es la organizacién de las manifestaciones psiquicas
ligadas a la vida orgéanica. Hipocrates (siglo V A. C.) consideraba que el
estado del! organismo dependia de los "humores” (sangre, moco y bilis) en
Grecia se le llamo "Krasis" y en Roma "Temperamentum” de donde deriva la
palabra temperamento, distinguid 4 tipos de temperamento:

1. Temperamento sanguineo (predominio de la sangre) el individuo es movil,
reacciona con rapidez, soporta fracasos y contratiempos.

2. Temperamento flemdtico (predominic de moco y flema) Personas
inconmeovibles, cuyo estado de animo lo manifiesta poco al exterior.

3. Temperamento colérico (predominio de bilis amarilia) la persona es

explosiva, apasionada, emotiva, violenta, inestable en sus estados de animo.



4. Temperamento melancélico (predominio de bilis negra) Persona muy

sensible, facil de ofenderse y de reacciones débiles al medio.

El caracter es producto de la educacion del medio social que influyd en el
desarrollo de las primeras etapas de la vida. De aqui, que va a repercutir en las

relactones con la sociedad.

En may y Lindsay (1974), Freud fue el primer tedrico de la personalidad y tomé
los primeros afios de la vida del individuo como decisivos. Decia que en los
primeros cinco afios quedaba bien formada la personalidad. Se basé en las
observaciones hechas con sus pacientes, usando el psicoanalisis. Decia que la

personalidad se forma por:

1.- Procesos fisiologicos del desarrollo
2.- Frustraciones

3.- Conflictos

4.- Amenazas

A través de la tension de estas fuentes, el mdividuo aprende a reducirla, a
resolver frustraciones, conflictos o ansiedades por medio de la identificacion y

el desplazamiento,

La identificacidén es un mecanismo donde el individuo toma caracteres de otros
y los a su personalidad y aprende a reducir 1a tension meodelando o emitiendo
la conducta del otro. Asi el nifio se identifica con el padre, o quien haga sus
veces, conforme crece, se identifica con otros conforme a sus deseos y asi cada

periodo tiene diferentes figuras de identificacion inconscientes incorporando
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s6lo algunas caracteristicas. Estas identificaciones pueden ser con animales con

caracteres imaginarios, con instituciones, o con ideas.

La identificacién sirve para recuperar lo perdido. Cuando alguien se identifica
con un ser amado que a muerto INCOTPOra ese rasgo €n su persona; asi también
el niiio que sufre rechazo por parte del padre se identifica fuertemente con la
esperanza de recuperar su amor; asi también el miedo origina identificaciones.

Los padres son fuente primordial de identificacion en el nifio.

El desplazamiento es otro mecanismo para reducir la tensién. Si existe
represion de un instinto se busca otra salida, un desplazamiento hasta que
encuentre un objeto que aporte alivio a esa energia instintiva por un canal
aceptable socialmente. Si el desplazamiento tiene un logro cultural aceptado,
recibe ¢l nombre de sublimacién, aunque no produce satisfaccién completa y

exista tension residual puede ser manifestada en inquietud o nerviosismo.

La aptitud del ser humano para formar desplazamientos o catequias, mantiene
el desarrollo de la personalidad; ya que sin la energia psiquica no habria

desplazamiento no existiria el desarrollo de la personalidad.

Los mecanismos de defensa del yo se presentan como:;

Represion.- El sujeto reprime al inconsciente algo que no es aceptado
socialmente, o bien puede convertirse en una contracatequia © un
desplazamiento.

Prayeccion.- Reduce la ansiedad pasandola a otro, lo que le podria perturbar.
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Formacion reactiva.- Reemplaza en la conciencia el impulso o sentimiento
que le produce ansiedad por su opuesto; por ejemplo, odio por amor. Los
extremos de conducta, las exageraciones hacen posible distinguir una conducta
verdadera con una formacion reactiva.

Fijacion.- La fijacion es quedar estancado en una ctapa por ansiedad
impidiendo continuar el desarrolio.

Regresion.- Se vincula con la fijacion por encontrarse con situaciones
traumdticas; se regresa a un estado anterior del desarrollo; observando asi

conductas infantiles, inmaduras en los adultos.

Las fijaciones y regresiones son las responsables de irregularidades en el
desarrollo de la personalidad (Hall y Lindsey, 1974).

El psicoanalisis ortodoxo considera que en la formacion de la personalidad
aparecen las siguientes etapas:

Etapa oral-. En este periodo, las satisfacciones estan en el chupar, en llevarse
los objetos a la boca, a morder y masticar, siendo necesario que el nifio
satisfaga la necesidad para que se desarrolle normalmente.

Ftapa anal-. En el segundo afio de vida donde aparece el control de esfinteres,
encuentra placer en la eliminacion; influird en su personalidad, si obtiene
estimacion de los padres por cumplir con la limpieza, o si encuentra poder

sobre ellos reteniendo (caracter retentivo} o eliminando.

Etapa Fdlica o edipica etapa -. Aparece aproximadamente entre los tres y
cinco afios. Hay manipulacion y exploracion genital, y atraccion por el padre de
sexo opuesto y celos con el padre del mismo sexo. Este problema se resuelve

cuando aprende a "identificarse” con el padre si es hombre; con la mama4, si es
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mujer. Segin la teoria, aparecen el complejo de Edipo si es hombre y el de

Elektra si es mujer, ademas de la angustia de castracion.

Etapa de latencia-. De los primeros afios escolares, hasta el periodo genital de
la adolescencia. Hay emancipacion de los padres y sexualidad adulta. Si estas
etapas no se llevaron adecuadamente, el desarrollo puede quedar fijado y
presentar rasgos de personalidad inapropiados . si hubo privacion severa o
traumas a corta edad, se presentan conductas o rasgos de avaricia o la obsesién
por la limpieza y formara una personalidad anal a causa de los apetitos
insatisfechos en la etapa de preocupacién de las evacuaciones.

Si hubo conflictos dolorosos durante la infancia y no se resolvieron seguiran
influyendo inconscientemente en el pensamiento, €n los sentimientos y en la

conducta, entonces mostraran tension emocional ¢ incapacidad de ajuste.

Bubler (1959) menciona diez periodos:

ler. periodo de dependencia.- Del nacimiento a los 2 afios. Cuando el nifio
depende de la madre y recibe de ella el alimento con amor, calor, afecto y el
destete se hace gradual el nifio aprende a tolerar la frustracidn. El nifio aprendid
a experimentar placer con su alimentacion,

Si siente rechazo, durante la alimentacidn, sentird angustia y rechazo; en este
momento empieza su aprendizaje sobre las relaciones humanas. El nifio que
recibio amor incondicional se volvera capaz de amar, el que no recibio amor
mas tarde lo exigird indebidamente junto con la atencidn; pueden ser
dependientes o no y evitar la intimidad con poca capacidad de dar y recibir

amor.
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2° periodo de independencia.- De 2 a 3 ailos aproximadamente. El nifio
empieza a manipular objetos, explora, es curioso, empieza a revelarse contra
las restricciones. El nifio aprende que puede dar placer o crear angustia
reteniendo las heces y la orina. Si la educacion en este aspecto de la
eliminacion es estricta, se predispone al nifio a una conciencia rigida la carencia
de ayuda paterna para este aprendizaje, lo predispone a una falta de
conciencia,

Los padres que creyeron que toda restriccion seria perjudicial desarrollan en
sus hijos personalidad extremadamente independiente. Los padres que
ejercieron control excesivo, en 1os hijos, los vuelven temerosos y sumisos sin
espontaneidad. El nifio necesita saber que es amado, respetado sin importar la
conducta que presente, y no se debe perder de vista que tan destructiva es la

sobreproteccion como el abandono total.

3er. periodo de representar un papel.- De 4 a 6 afios. El nifio es curioso sobre
su sexualidad, sobre la diferencia de sexo representado en sus papas. La
educacion se verd en este aspecto, si fue regaiiado, avergonzado, amenazado
podria ocasionar disturbios posteriores.

Si el progenitor del mismo sexo es un modelo apropiado, el hijo o hija va a
querer ser como su padre o como su madre. En cuanto a la libertad, si esta fue
restringida y se forman rasgos de sumision, mas tarde presentara neurosis.

Los padres pueden ayudar a los hijos a un desarrollo arménico de su

personalidad con el equilibrio del amor.

4" Periodo de conformacién.- De 6 a 10 afios. Esta es una etapa de nuevas

circunstancias como por ejemplo, el ir a la escuela, tener amigos, otros
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intereses intelectuales y culturales. Sigue necesitando amor, comprension
disciplina y libertad de iniciativa, pero si encuentra restriccion, desinteres o
privacion, se creara frustracioén y sus potencialidades pueden quedar fijadas en

este periodo.

3% Periodo de transicion.- De 10 a 13 afios. Aqui se presenta un esfuerzo por
desprenderse del dominio familiar y aparece la maduracion de las funciones
sexuales. Puede aparecer en este periodo imritabilidad, inquietud, capricho,

interés heterosexual.

6°. Perinodo de revolucion y sintesis.- De 13 a 20 afios. Hay cambios tanto
fisicos como psicologicos; se puede presentar el "panico sexual” el cual puede
desaparecer con platicas e informacion para ayudarle a encontrar su papel en la
vida. La eleccion de trabajo, los estudios, el romper lasos emocionales con la

familia elegir pareja etc. Son decisiones importantes en esta etapa.

7% Periodo de experimentacién.- De 20 a 35 afios. En este periodo cobran
importancia la eleccion de pareja y de trabajo ya que de aqui vienen otras
situaciones nuevas como el embarazo, los hijos, la lactancia, el roll que juega la

mujer, el divorcio.

8" Periodo de consolidacion.- De 35 a 50 afios. Aqui ya alcanzo su meta
vocacional y ocupacional, los hijos ya crecieron, se acerca la individvalidad de
la pareja, hay seguridad y se puede estar ligado a la pareja sin dominio ni

explotacion,
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9° Periodo de invalidacion.- De 45 a 60 aiios. El individuo valora su vida y se
preocupa por la muerte. Algunos ancianos se sienten vacios e inutiles.
Biihler (1959) sostiene que cuando hay declive biologico, la personalidad

puede continuar su desarrollo para seguir siendo productivo.

10°. periodo de valoracion.- De 60 afios hasta el fin de los dias. Aqui el ser
humano valora la vida y se preocupa de su muerte. Tienen mas tiempo libre y
ha sufrido importantes pérdidas. Hay declive biolégico pero ain puede seguir

aprendiendo y creciendo y seguir siendo productivo.

Erikson (1978), realizo trabajos sobre desarrolio, infancia y adolescencia.
Aceptd la teoria de la libido (desarrollo psicosexual por etapas de la teoria del
psicoanalitica) al que a hecho modificaciones; y poco hablé de los instintos.
Comenta que el individuo tienen una capacidad innata de relacionarse con el
medio ambiente; acepta el inconsciente, la dinamica familiar madre - nifio,
madre - padre - nifio. Que el desarrollo es pasar y superar las cnisis del YO, si

es adecuada, alcanzara la madurez. Que el YO es autocorrectivo.

Para Erickson el proceso de socializacién lleva ocho etapas las cuales deben
ser resueltas antes de que el individuo pueda pasar de un modo consecutivo y
afectivo a la siguiente etapa. Sus variables principales son las fuerzas sociales
que actyan en el organismo humano en diferentes etapas para llegar a la
madurez. Estas etapas son bipolares ya que por un lado se encuentra una

sociabilidad, y por otro es sumamente pobre 0 negativo.
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Primera etapa: confianza vs desconfianza.- De 0 a 2 afios (sensorio - oral) es
una etapa de incorporacion (alimentos) esta etapa es pasiva - receptiva y es en
la que se forma la confianza bésica. Es la piedra angular de la autoestima;
segin sea esta, asi sera su confianza, fe y aceptacion de si mismo y de los
demas; ya que el nifio percibe que es muy importante y valioso para las
personas significativas para él. Es un momento clave ¢ importante en el que el
nifio se siente bien tratado, estimulado, deseado y amado. Recibe alimento,
abrigo, caricias, contacto fisico y estimulos verbales, En esta etapa aparecen los
dientes (agresividad); el destete que es algo doloroso y que tiene que superar.
Su primer logro social es que la madre se aleje de su lado sin que sienta rabia o
ansiedad. Dice que un nifio no se vuelve neurdtico por cualidades de amor y

por la fe en algo; que por lo tanto, tiene mucha importancia la religion.

Segunda etapa: autonomia vs duda.- De 2 a 4 aiios de edad (muscular - anal).
Empieza el nifo a darse cuenta que puede dar, tener control y fuerza de
voluntad; aparecen el control de esfinteres, maduracion muscular, surge la
autonomia: se alentard lo positivo y se propiciara un ambiente flexible con

normas y hmites bien definidos.

Tercera etapa: iniciativa vs culpa.- De 4 a 6 afios (locomotor - genital). Puede
generar una actitud de iniciativa o de culpa en su defecto. A través del juego
hace y deshace construye y destruye; compone y descompone y esto le va
dando seguridad. Es la etapa de la curiosidad sexual que se encausard sin
coartar. Hay juegos y fantasias. Aprende a interactuar. Es menos rebelde y mas

carifioso.
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Cuarta etapa: industria vs inferioridad.- De los 6 a los 12 afios de edad
(infancia). Hay avidez por conocer, poder y lograr. Surgird un sentimiento de
industriosidad en contra de inferioridad, aprende y tiene capacidad de producir

cosas. Aprende de maestros y adultos.

(Quinta ctapa: identidad vs difusion de identidad.- De 12 a 18 afios (pubertad -
adolescencia). Se inician cuestionamientos, se generan sentimientos solidos de
identidad. Se vuelve egoista, solitario y de caracter cambiante. Es el momento
de darle confianza, comprension, respeto, clarificacion de valores para superar

la etapa.

Sexta etapa: intimidad y solidaridad vs aislamiento.- De 18 a 24 afios (adultez
joven). Se viven las polaridades de intimidad contra aislamiento, aprecia la
intimidad, la amistad profunda, ¢l amor y el sexo. La persona es madura y

quiere trascender.

Séptima etapa:; productividad vs absorcion de si mismo.- De 24 a 50 afios
(productividad). Las personas que han logrado vivir las etapas anteriores en
forma adecuada son productivas, creativas, consolidan su familia tienen amigos

vy trabajo, de lo contrario, se encuentran estancados.

Octava etapa: integridad vs desesperacion.- De 50 en adelante (madurez). Hay
integridad, fe, segundad, armonia y autoestima.

Para Erikson (1978) la autoestima se conforma en la primera etapa ya que de
aqui depende la confianza, la aceptacion de si mismo de lo demas, pues el nifio

percibe lo importante y valioso que es. De lo contrario se crea desconfianza, no
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aman, no son creativos ni productivos, no se han encontrado a si mismos y

mantienen una autoestima baja con todas sus consecuencias.

1. 3 DEFINICION DE PERSONALIDAD

El término personatidad abarca al sujeto en todas sus capacidades,
tendencias, caracteristicas innatas, adquindas y que la distinguen de otras

personas. Abarca tres puntos:

I.- El aspecto y su conducta externa.

2.- La conciencia de s mismo.

3.- Los rasgos tanto internos como externos que hacen que cada persona
reaccione de diferente manera ante el mismo estimulo.

Para Murray (1940), "Una personalidad es todo un congreso de oradores y
grupos de presidn, de nifios, demagogos, comunistas, aislacionistas, belicistas,
sectarios, ladrones, intrigantes, cesares y cristos, maquiavelos y judas,
conservadores a ultranza y revolucionarios prometéicos ".

La personalidad comienza desde el nacimiento; el concepto que se va formando
de si mismo es un factor que regulariza la conducta y el desarrolle de la

personalidad.

Fromm (1994) define a la personalidad como la totalidad de las cualidades
psiquicas heredadas y adquiridas peculiares de un individuo y que lo hacen
tnico. El temperamento es heredado y el cardcter es adquirido. El

temperamento es innato y no se modifica; el caracter, si.
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Phares (1984) describe a la personalidad como un patron de pensamientos,
sentimientos y comportamientos que persiste a lo largo del tiempo y de las

situaciones y que distingue a los humanos.

Jourard (1987) sefiala que es la forma de actuar de una persona guiada por la
inteligencia y el respeto por la vida, de tal modo gque sus necesidades
personales serdn satisfechas, la persona actuard en consecuencia y suficiencia,
y en la capacidad para amarse a si mismo, al ambiente natural y a otras

personas.

1. 4 FORMACION DEL CARACTER

De la teoria psicoanalitica se dice que en la fase oral, mediante el
desplazamiento y sublimaciones de diferentes medios de defensa, los impulsos
proveen las bases para el desarrollo de las actitudes del caracter. En esta etapa
hay dependencia de la madre que le procura de cuidados teniendo influencia
durante su vida posterior y que puede manifestarse cuando se presente

ansiedad, inseguridad;, queriendo regresar a las primeras etapas.

En la fase anal, se dice que el caracter tiene sus bases en esta fase con el
desarrollo de las funciones de eliminacién durante el segundo afio de vida. El
nifio aprende a posponer el placer que produce el acto de aliviar la tension anal;
seglin ensefie la madre con sus sentimientos acerca de la defecacion; asi se

formaran rasgos especificos del caracter,

Si la mama fue estricta y represiva se le formara al hijo un caracter retentivo y

entonces serd obstinado y avaro o mostrara su indignacion expulsando las
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heces en el momento mas inoportuno; entonces su caricter serd de crueldad,
destructividad, malicia, rabietas, desorden. Si de lo contrario, la madre festeja

exageradamente cuando elimina las heces, el nifio sera creador y productivo.

Segin Freud, la libido pregenital permanecia invariable en el individuo,
producia una reaccién contra el instinto y después se sublimaba; segin
evolucionaba el ser v se formaba el cardcter . Este cardcter se forma

mconscientemente por los esfuerzos del super yo.

Karl Abraham (1927) definia al caracter como la suma de reacciones de una

persona hacia su medio social.

Freud distinguié tres caracteres :

Cardcter oral - Si el individuo no fue amamantado adecuadamente se le queda
la sensacion de no recibir lo que merece y siempre va a estar pidiendo en
forma timida o agresiva, insistente ¢ implorando; no le gusta la soledad y se
comunica constantemente en forma oral con los demas. Si el sujeto se alimentd
abundantemente tendra la sensacion de que obtendra todo con esfuerzo
minimo, que todo le saldra bien, que habra alguien que le resuelva sus
problemas.

Caracteristicas del caracter oral (Karl Abraham 1927). La generosidad,
sociabilidad, inquietud, imparcialidad, curiosidad, inclinacion lhacia la
investigacion.

Cardcter anal.- Son de dos tipos:

Primer tipo: Cuidadosos (limpios. ordenados, detallistas)
Econdmicos (tendencia a la avaricia)
Tenaces (obstinados, coléricos, vengativos).
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Segun Freud estos tres rasgos (los expuso en 1908 fos reafirma en 1917} estin
ligados con la desaparicién del erotismo anal y se relacionan: lo cuidadoso
como formacién reactiva contra el interés por las heces. Lo econdmica deriva
del valor que el nifio le da a las heces. La tenacidad con la resistencia de
despojarse de las heces. Segun esta teoria las heces adquieren valor en el nifio
porque es lo primero que el nifio puede regalar de su propiedad.

Segundo tipo: es cruel, egoista, celoso, reticente, conservador € inaccesible.

Cardcter genital.- Si el sujeto se desarrollé normalmente surgira el caracter
genital porque ha logrado genitalizar su libido; seran sociables, amistosos,

francos y generosos.

Para Fromm (1994), caricter es la forma relativamente en que la energia
humana es canalizada en los procesos de asimilacion y sociabilizacion.
Fromm dice que los impulsos que forman el caracter son de naturaleza social y
no de naturaleza humana, que el caracter debe estar relacionado con los
procesos de adaptacion (asimilacion y socializacién) y no como decia Freud de
la libido. Por adaptacién da a entender con el efemplo de un nifio cuando esta
bajo las ordenes de un padre amenazador, se porta como un buen hijo por
temor y al mismo tiempo algo estd pasando dentro de él que puede llevarlo
hacia la hostilidad al padre y reprimirla; esto va dando un dinamismo en la
construccion del caricter, producirle angustia, sumision, desarrollo de una
actitud de desafio hacia la vida.

" El desarrollo del caracter es estructurado por las condiciones basicas de

la vida y si bien no existe una naturaleza humana fija, esta posee un dinamismo
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propio que constituye un factor activo en la evolucion del proceso social”
(Fromm, 1947).

Fromm postula que el hombre no puede soportar la soledad y crea
mecanismos de evasion individuales y culturales. El cardcter presenta formas
habituales en el pensamiento, sentimiento y en la accién.

Fromm (1994) llama “asimilacién™ al proceso que el hombre como ser
bioldgico necesita para sobrevivir; alimentos y elementos de su medio
ambiente. Llama “socializacién” a la necesidad que tiene el ser humano de
interactuar con sus semejantes. Distingue en el proceso de la socializacion 4

orientaciones con sus polos positivo y negativo:

Masoquismo

Sadismo { Orientacion improductiva; representa fracaso,
Destructividad caracter defectuoso, estilo de vida defectuoso.
Conformacion automata

Orientacion productiva. Da soluciones
Amor { razonadas de amor a la vida, de capacidad,
de ser.

1.- Masoguismo.- La persona se siente insignificante e inferior, dependiente ¢
impotente, le gusta sufrir emocional y fisicamente, es leal, devota y ama
aparentemernte porque no posee esas virtudes; se rehusa a dominar las cosas es

1

incapaz de sentir o pensar: " yo soy" o "yo quiero”. Se autocastiga, es
dependiente quiere sentirse dominado por alguien o unido anormalmente a

alguien, evade la soledad.
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2.- Sadismo.- Tiene tres formas:
Hay un impulso de someter a los demas, tener poder absoluto sobre los demas.
Tendencia a explotar a otros de gobernarlos en el aspecto material, intelectual,

moral o afectiva. Hacer sufrir psiquica o fisicamente a los demas.

Las tendencias sddicas tienden a esconderse tras formaciones reactivas con
exagerada bondad o preocupacién por los demas.

Tanto en la forma masoquista como en la sadica se pierde la integridad del yo.

3.- Destructividad.- Es un mecanismo para evadir la soledad y la impotencia
suprime a personas y cosas. Se esconde o se racionaliza de diversas maneras
con el fin de destruir todo, amenazar e impedir ser destruido. Esta es mayor
cuando un impulso vital se a frustrado como amar y ser amado, la creatividad o

la felicidad.

+.- Conformacion automata.- También tiene su origen en la soledad y la
impotencia, su yo queda en un pseudo yo que es la influencia de los demas; no

tiene criterio, ni conviceidn propia, siente y piensa como los demas.

3.- Amoroso.- Se considera que el hombre es un ser racional, social,
productivo, capaz de desarrollar y utilizar sus potencialidades congénitas para

si y para los demas.
Aqui el término productivo no se refiere a producir cosas materiales, sino a

tener una actitud de ser , de relacionarse, de ser libre y no depender de alguien

que controle sus poderes, siendo el objeto principal, el hombre mismo y esta
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productividad es para toda la vida. Esta productividad la tiene todo ser humano

a menos que esté impedido mental o emocionalmente.

Toda persona tiene capacidades como la de amar, de pensar, de tener razon; y
del modo como se desarrolle en su medio social principalmente en la infancia
influira en su desarrollo emocional. Quedando claro que la productividad no es
sinonimo de actividad, ni la actividad basada en la sumision o en la

dependencia, ni los vicios que son originados sin razon y sin libertad.

Cuando predomina la orientacién productiva en el caracter de una persona, se
rige por la razén, el amor, la autoestima y se relaciona con el otro conservando

su propia individualidad.

Fromm (1966) sostiene que el amor para que sea productivo debe basarse en el
conocimiento, respeto, cuidado y responsabilidad dejando al amor como una

accion,

Concluye que el caracter es una reaccion del individuo mediante influencias
externas, experimentadas principalmente en la mfancia, y que las diferencias
caracterologicas con efecto de la influencia social y no de naturaleza humana;
segln sean las orientaciones que aprende el hombre, es la conducta que expresa
para relacionarse dependiendo del caracter que se tenga, asi seran los

pensaimientos, emociones y conducta.

Fromun (1994} también menciona en el proceso de asimilacién cuatro formas de
orientacion;
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Receptiva

Explotadora Orientacidn productiva
Acumulativa

Mercantilista

1.- Cardcter receptivo.- Siente que todo lo debe recibir de afuera ya sea cosas
materiales, afectivas, intelectuales; no ama pero si quiere ser amado; recibe
consejos pero no produce ideas todo lo espera de Dios, 0 espera algo magico;
es leal por temor a perder la fuente de ese amor; se envuelve en situaciones
conflictivas por no saber decir "no”. Es optimista, cordial, confiado, le gusta la
comida y la bebida para compensar ansiedad y depresion. Los receptivos se
encuentran sumisos a sus explotadores por considerarse sus benefactores o

proveedores.

2.- Cardcter explotador.- También cree que la fucnte debe venir del exterior
apropiandose, ama a quienes son susceptibles de explotacion (a esta categoria
pertenece el cleptomano), no produce ideas, sino se apropia de las de los
demas, es desconfiado, suspicaz, cinico, envidioso y celoso. Se apropia lo que

necesita . Explotan recursos naturales y humanos.

3.- Caracter acumulativo o conservativo.- Acumula e introduce cuidando de
que no salga . Acumula cosas materiales, sentimientos y pensamientos, €s

improductivo y egoista, es metodico.

4.- Cardcter mercantilista.- Piensa en si mismo que es una mercancia, exhiben
aquello de si que les pueda llevar al éxito; no tiene personalidad estable ya que

experimentan vacio y ansiedad.
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Cuando predomina la orientacion productiva.- Tiene pensamiento creador, en
el trabajo, en el amor y de asociarse a otros.

Dice que el se humano tiene que descubrir que clase de criatura es y de crear
un ambiente que satisfaga sus necesidades de relacion, arraigo, identidad, de
trascendencia, y de marco de orientacion. Afinna que es mejor que el hombre
viva en relacion con otros para realizar esfuerzo compartido y pueda trascender

y dominar su naturaleza animal, adoptando una vida productiva.

Fromm, menciona potencialidades primarias y secundarias. Las primarias son ¢l
amor, la creatividad y la razén, dadas por los padres con una orientacion
productiva, fe racional en las potencialidades del nifio, seguridad econdmica,

libertad, organizacion para el trabajo productivo y respeto.

Las potencialidades secundarias aparecen cuando las primarias no se dan y por
consectiencia se manifiesta la destructividad.

Para Fromm, a la orientacion productiva le precede la razoén, no la inteligencia
va que esta se encamina a la obtencion de fines practicos; vy la razén va

directamente a la esencia de las cosas, para captar relaciones y sentido.

La orientacién improductiva se identifica por el sentimiento de adquirir todo del
exterior, como dinero, objetos, sentimientos, pensamientos; sustrayéndolos de
los demds, robando o arrebatando; se sobreestima lo de los demds y se

subestima lo propio, a través de envidia y celos.

Asi, la productividad se enlaza entre el caracter en diversos grados y cuando

domina la productividad, las orientaciones improductivas adquieren sentido
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constructivo. Si las formas improductivas predominan se orientarian a la

sumision, dominio y alejamiento { Fromm, 1994).
1. 5 ESTUDIOS CON LA VARIABLE

En 1957 Rosenberg (citado en Hemandez 1999) tomé una muestra de
estudiantes de Cornell University a los cuales se les preguntd por las razones

que tuvieron para seleccionar la meta educativa y encontrd tres valores basicos:

¢ Trabajar con gente para ayudarla.
» Ganar bastante dinero, posicion social, prestigio.
» Utilizar talentos especiales.

Los valores varian por areas.

Estudiantes de arquitectura, periodismo, drama y arte, valoran mas la expresion
personal que cualquier otro grupo.

Estudiantes del area de negocios, finanzas y hoteleria, evalian muy bajo la
expresion personal.

Estudiantes de trabajo social, medicina, y educacién tuvieron puntuaciones
altas en los deseas de ayudar y trabajar con la gente.

[ngenieria, ciencias naturales y agricultura obtuvieron puntuaciones bajas en

este valor.

En 1964 Roe, dice que cada individuo hereda una tendencia a utilizar sus
energias de una forma particular y combinados con experiencias de la infancia,
moldea el estilo que el individuo desarrolla para satisfacer sus necesidades a

través de su vida.
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Toma en cuenta a Gardener Murphy (1947), en el concepto que toma de
canalizacion de la energia psiquica y del supuesto de que las experiencias de la

primera infancia estan relacionadas con la eleccion vocacional.

La influencia de las teorias de las “necesidades™ de Maslow (1954).
La influencia de la genética en las decisiones vocacionales.

El desarrollo de las jerarquias de las necesidades.

Sugiere que hay relacion entre los factores genéticos y los ambientales. Esta
teoria falla cuando intenta abarcar los detalles de la naturaleza de esa

interaccion.

El estudio lo realizd en 1951-1953 con bidlogos, fisicos y quimicos
administrando la prueba de Manchas de Tinta de Rorschach, la prueba de
Apercepcion Temadtica. Encontré que existen diferencias y similitudes entre

cientificos de distintos campos.

Después estudié caracteristicas y antecedentes de eminentes cientificos con
entrevistas discutiendo antecedentes famlhiares, experiencias de la primera
infancia, desarrolle psicosocial, experiencias religiosas, creencias vy
experiencias laborales. Aplico las pruebas de habilidad verbal, espacial y

matematica con Rorschach y TAT.

Roe concluyd que las diferencias mas grandes en relacion con la personalidad,

existen entre los cientificos de las ciencias naturales {Bidlogos y Fisicos) y los
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cientificos sociales diferencias notorias en las interacciones personales como

con las cosas.

También concluy6é que las diferencias de la personalidad que existen entre
cientificos, se deben en gran parte a las influencias de la educacion durante la

infancia.

Hay diferencias en las caracteristicas de la personalidad con los individuos de
distinta vocacién. Hombres con diferentes vocaciones registraron experiencias
infantiles cualitativamente distintas. La mayor diferencia entre las orientaciones

vocacionales, estd en la ditmension del interés hacia las personas.

En 1969 Lewin desarroli¢ una escala con el fin de reflejar la descripcidn que
hizo Fromm de la orientacion mercantil, con 53 estudiantes de ambos sexos. Se
encontraron diferencias por sexo. Encontré contradiccién en que las
caracteristicas negativas de la orientacidn mercantil son positivas en personas
productivas, mas bien sugiere que las caracteristicas no productivas queden en

las orientaciones improductivas.

En 1970, Fromm y Maccoby realizaron un estudio en México con adultos. La
poblacién fue de 500 sujetos, en donde entrevistadores aplicaron un
cuestionario interpretado y calificado por factores caracterologicos vy
motivacionales. También aplicaron el Rorschach para identificar sentimientos,
actitudes y motivos reprimidos.

Los resultados de los datos mostraron que las tres clases sociales en el poblado

representan a tres tipos de caracter:
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Los terratenientes: Productivos acumulativos.
Los trabajadores pobres: Improductivos receptivos.

Los comerciantes: Productivos explotadores.

Fromm hace 1a descripcidn de los pobladores como egoista, sospechosa, una de

otra, pesimista y fatalista con e! futuro.

Se observo la influencia de las condiciones ambientales, fisicas, sociales,
econdmicas y culturales sobre los tipos de caracter desarrollados; asi se
observa que el caracter se desarrollé de acuerdo a la adaptacién psicosocial y

las condiciones de vida en que se desenvolvid.

En 1996 Gémez llevé a cabo un estudio denominado “El desarrollo del carcter
productivo v sus consecuencias pedagogicas de Erich Fromm™.

Desde el punto de vista de Fromm, analiza las propuestas para una educacion
hacia el cardcter productivo que esta dirigida hacia la vida, a la libertad y
responsabilidad para SER y que esté antes que el TENER.

Asi la educacion es factor importante para desarrollar la orientacion del

caracter,

En 1997 Moreno, elabord el instrumento de caricter para adolescentes
sigwiendo la teoria de Fromm. El instrumento fue validado por Camacho

(1997).

El inventario contiene ciento catorce reactivos aplicado a 738 jovenes. Se

realizo el estudio piloto con 73 reactivos que resultaron de un analisis factorial
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con rotacion VARIMAX (varianza maxima) y del andlisis de consistencia

interna (Alfa de Crombach) con un nivel de confiabilidad de .7928.

Se estructuraron 6 dimensiones.

Caracter Productivo.
Caracter Explotador.
Cardcter Autoafirmativo.
Caracter Sociable.
Caracter Narcisista.
Caracter Empatico.

En 1997 Andrade y Diaz-Loving publicaron la investigacion “ambiente familiar
y caracteristicas de personalidad de los adolescentes™ para analizar la relacion

entre la percepcidn del adolescente, de su ambiente familiar y su autoestima,

locus de control y onentacion al logro.

Con 390 adolescentes de secundarias y preparatorias piblicas del D.F,utiliz6 la
escala de Andrade para medir ambiente famuliar con 80 reactivos que mmden 6

dimensiones:

Relacion con el papa.
Relacion con la mama,
Caracteristicas de papa.
Caracteristicas de la mama.
Relacion con los hermanos.
Relacion entre papas.

Utilizo la escala de autoestima de Coopersmith adaptada por Verduzco, Lara-
Cantu, Acevedo y Cortés (1993), con 13 reactivos que evaliian:

Rechazo personal.

Autoestima social.
Autoestima escolar negativa.
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Utiliz6 una version reducida de la escala de La Rosa para evaluar el locus de
control midiendo 3 dimensiones.

Afectividad.
Internalidad.
Poderosos de macrocosmos con dos indicadores de fatalismo.

Utilizo la escala de orientacion de! logro de Diaz-Loving, Andrade y La Rosa

(1989). Escala de 15 reactivos que mide (version reducida).

Maestria.
Competitividad.
Trabajo.

Los resuttados confirman la importancia del ambiente familiar en los 3 rasgos
de personalidad estudiados donde destacan el papel del papa como figura
instrumental y afectiva; resaltan diferencias por sexo, necesidad de relacionarse
con los hermanos y la percepcion de la relacion entre los papas.

Como factor que contribuye al desarrollo de la personalidad de los jovenes.

Comparan y Escamilla en 1998 realizaron un estudio “Caracter en el
adolescente con ausencia de la madre bioldgica™ para conocer la orientacion
del caracter en adolescentes con ausencia de madre biolégica.

La muestra seleccionada al asar y formando 2 grupos; uno de 28 adolescentes
que si tenian madre bioldgica (9 hombres y 19 mujeres) v owro de 23
adolescentes con ausencia de madre bioldgica (5 hombres y 18 mujeres), con

un rango de edad entre 12 y 16 afios, de una escuela secundaria pablica.
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Utilizaron e} inventario de caracter para adolescentes de Moreno,
Contemplando:

Caracter productivo.

Caracter Autoafirmativo.

Caracter Sociable.

Caracter Narcisista.

Caracter Empatico.

Caracter Explotador.

Los resultados fueron que si existen diferencias en el caricter de los
adolescentes de acuerdo a la presencia o ausencia de la madre biologica. Se
puede afirmar que los adolescentes que carecen de madre biolégica, son menos
explotadores a diferencia de los que si tienen madre biologica. En las otras 5
dimensiones no se encontraron diferencias significativas.

También se podria afirmar que los adolescentes que si tienen madre biologica
presentan una alta dependencia para realizar todas las actividades que realizan,
hay apego con algo o alguien parea satisfacer sus necesidades basicas,
intelectuales y emocionales.

En 1999 Herndndez realizd un estudio para conocer el tipo d cardcter v la
orientacion a logro con un grupo de universitarios de Contaduria, Medicina, y
Psicologia con 300 estudiantes, 150 hombres y 150 mujeres. Usando una hoja
con preguntas socio demograftcas, el inventario de caracter de Moreno (1937)
de 21 reactivos con 3 dimensiones: Caricter productivo, Caracter explotador y
Carécter autoafirmativo.

Resultados: Los psicologos se muestran expectantes, evitan la manipulacion
para que el individuo desarrolle capacidades de manera auténoma, no esperan

recibir nada en calidad de dadiva, Hay suspicacia no asi en los médicos y

contadores.
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En la afirmacién autoafirmativa del caracter. La media mas alta la obtuvo
psicologia y la mas baja medicina. Asi se concluye con este estudio que el
grupo de psicélogos piensa que las cosas van a salir bien, concluyen los
trabajos que inician, les gusta cumplir lo que prometen y estan seguros de hacer

bien lo que se proponen.

En maestria se encontro la media mas alta en los médicos, les gusta resolver
problemas dificiles, es importante hacer las cosas lo mejor posible, les gusta
que lo que hacen quede bien hecho y les causa satisfaccion mejorar sus

ejecuciones previas; después siguen los contadores y después los psicologos.

Con respecto al trabajo la media mas alta la obtuvieron los médicos, después

los contadores y luego los psicilogos,

En conclusion, se afirma que en el perfil de personalidad a través del tipo de
caracter se pueden reflejar las posibilidades de mejorar el desempeio
profesional; también se podra evaluar y orientar para la eleccion de carrera en

escuelas de educacion media superior.



CAPITULO 11.
MOTIVACION

2.1 Definicién del concepto

El trabajo es un fenémeno sumamente complejo en la etapa actual. Para
comprenderlo, es necesario reconocer que puede ser una tarea, un deber o un
logro, puede ser mental, fisico o ambos y puede ser repetitivo o creativo,
incluso puede ser algo ingrato o algo personalmente satisfactorio y sus
resultados también pueden ser obvios o sutiles. Su producto final sucle
evaluarse en una forma diferente de acuerdo con la persona que lo haga, es
decir el trabajo adopta significados distintos y ¢l mds importante es el
significado intrinseco que tiene para el trabajador individual y para el grupo con

quien él se identifica.

El conocer y aprovechar esta informacion seria de gran utilidad para las
instituciones ya que contribuiria a mejorar el disefio del trabajo asi como el

nivel y forma de motivacion para el trabajador.

La motivacion es un metor, un impulso, es un comportamiento que no
presentan muchos trabajadores; su ausencia se relaciona en forma directa con
las caracteristicas de personalidad, los incentivos v el trato que las instituciones

ofrecen a los trabajadores.
Se sabe que una organizacion es en principio eficiente gracias a su personal, sin

embargo, es necesario recordar que el hombre debe sentir respeto por el

hombre y la organizacion por €l también. He aqui la clave por la que es
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necesaria la motivacién, porque queremos hombres felices, contentos y

gustosos por hacer su trabajo cotidianamente.

Por otro lado, dentro de las instituciones publicas los encargados del personal
en ocasiones no se dan cuenta de las dificultades implicitas en una fuerza
laboral poco motivada y enajenada. Indudablemente si los trabajadores pierden
interés en su trabajo se estara sofocando la creatividad y el espiritu innovador,

lo que estropeara a la organizacion y a ellos mismos.

Lo ideal seria ver a un trabajador inmerso en ¢l sentido del deber, en el dominio
de su empleo por medio del esmero, sin embargo al parecer sucede lo contrario,
es decir, existe un alejamiento emocional de la vida laboral cotidiana. Las
condiciones bajo las cuales desea trabajar una persona han evolucionado a
partir de la idea de que el trabajo es valioso por si mismo, sin mas n1 mas y que
debe implicar penoso esfuerzo, hasta el enfoque opuesto de la ética laboral que

marca que ¢l trabajo debe ser siempre agradable (Juarez 1997).

Todas las personas presentan diferencias en cuanto a la calidad y cantidad de
sus necesidades, aspiraciones y ambiciones, variando también los factores que

pueden motivarla e impulsarla a hacer de forma correcta su trabajo.
Es innegable que la mayoria de los trabajadores encuentran una especie de

vacio por pequeiio que sea, entre lo que desean y esperan de su trabajo y lo

que realmente obtienen.
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Para una institucién debe ser importante invertir y cuidar de su personal, ya que
de no ser asi, no solo, se desperdiciarian recursos financieros, tecnologicos y/o

materiales sino también habilidades humanas.

Al referimos a la motivacion se aborda uno de los temas mas debatidos de la
Psicologia Contemporanea. El término “motivacion” se emplea con diferentes
sentidos y puntos de vista diversos. Desde ¢l punto de vista psicolégico una
conducta esta siempre motivada ain cuando no parezca ser por Si una
Justificacion. Efectivamente la conducta esta determinada por transformaciones
de energia que se producen en el interior de los organismos. Esto se verifica
por la influencia de “moviles interiores” relativos o situaciones organicas, como
el hambre, la sed, la fatiga, etc. que disponen de manera uniforme a una accion

especifica. (Ancona, 1971).

En cada tipo de trabajo, ya sea mental o manual, individual o social, a niveles
de actividad inferior o superior, toda situacion dindmica es inducida por un
motivo; en el aspecto de tratar con personas no tenemos leyes o normas
definidas, solo principios, al tratar a las personas en una forma especifica no
podemos predecir exactamente en que forma reaccionaran. Lo que sucede
cuando se sanciona a una persona o cuando se procede en cierta forma con elia
depende de muchas cosas relativas a ella, como individuo su comportamiento
sera influido considerablemente por sus antecedentes, adiestramiento, actitudes,
filosofia de la vida, educacion, prejuicios, temperamento y su composicion
emocional; cuanto mas sepamos acerca de la persona que trabaja con nosotros,
mejor serd la comprension que tendremos de ella y mejor sera el trabajo que

hagamos para motivarta (Mc Quaig, 1979).
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Por lo anterior es necesario conocer las diferentes teorias acerca de la
motivacion, recordemos que cada uno de nosotros tenemos nuestras fortalezas
y debilidades, alegrias y tristezas y no sera mucho el tiempo que se transcurra
como jefe o compaiiero de trabajo antes de que nos percatemos de dos cosas
acerca de nosotros mismos, |: resulta dificil cambiar a la gente y 2: es que se

debe aprender que a los hombres no les gusta que otro los mande.

Conocer el concepto de necesidad, es importante por varas razones;,
primeramente para un mayor entendimiento de nuestro comportamiento y el de
los otros, con quién y a través de quién trabaja. La motivacion puede definirse
segin Kossen (1993) como: “los diferentes impulsos internos o las fuerzas
ambientales alrededor que estimulan a los individuos a comportarse en una

Jorma especifica’.

2. 2 PRINCIPALES TEORIAS DE MOTIVACION

Durante los dltimos cincuenta aifios, casi todas las teorias respecto a la
motivacion de los trabajadores se han visto denominada por lo que a grandes
rasgos se conoce como perspectiva de relaciones humanas. En la actualidad las
teorias de la motivacion son ampliamente conocidas, bastamente practicadas,
pero en muchos casos mal aplicadas, en ellas esperamos encontrar el por qué
los trabajadores se comportan en la forma en que lo hacen y como debe ser
tratados por la institucién. Al igual que muchos conceptos tan popularizados, la
motivacion se ha sobresimplificado de un modo tal que en muchas ocasiones se

conoce mejor por las versiones modificadas que por su forma auténtica.
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Compete a los psicélogos industriales u organizacionales identificar esas
motivaciones tan dispares y la manera de diseiiar los puestos y condiciones de

trabajo para facilitar su satisfaccion.

A continuacion se explican ocho de las principales teorias de motivacion,
debido a que son teorias, todavia estan abiertas a discusion, no obstante, no
dejan de ser meras suposiciones mis o menos verosimiles. Las teorias
favorecen el movimiento de ideas e intercambio de opiniones y la investigacion
producida por ellos ha suscitado nuevos enfoques sobre las causas de la

conducta laboral.

LAS RELACIONES HUMANAS: ELTON MAYO

Elton Mayo (1932) inicia esta corriente con sus investigaciones, teniendo como
idea central que la productividad estd directamente relacionada con la actitud
de los trabajadores hacia su labor. Se sabe que en la productividad influyen
otros elementos de diferente indole, pero es relevante la motivacion o la falta de
efla en el individuo, por lo tanto, la satisfaccidon contribuird a un mayor esfuerzo
{(motivacién) en la labor y también fomentara el comportamiento deseado y

marcado por la organizacién.

SATISFACCION _M@TIVACION —PRGDUCTIVIDAD

El esquema anterior es sencillo: a mayor satisfaccion el servidor esta lo
suficientemente motivado y dispuesto a conseguir un elevado nivel de

productividad.
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Elton Mayo seiiala las siguientes estrategias para fomentar y mejorar la

satisfaccion, motivacion y productividad.

. Aumentar la comunicacién

Para aumentar la satisfaccion del trabajador es indispensable mantener una
comunicacion constante y permanente con €l, y a su vez, éste con sus
compafieros. Se debe proporcionar informacion actual y clara de la
organizacion para la cual trabaja, tal vez su origen, qué actividad realiza y su
dimensién, en otras palabras que el individuo conozca a la organizacion desde

adentro con la finalidad de que exista integracion y cohesion.

Para Mayo (1932; citado en Juarez, 1997) lo primordial es evitar en lo posible
los problemas al interior de la orgamzacion, en su mayoria gencrados por
insatisfaccion por falta de comunicacion, asi que para mejorarla propone la
creacion de folletos o tripticos, conferencias y programas acerca de la ética,

buzdn de sugerencias, reuniones y encuestas a todos los miveles.

2. Ofrecer mas autonomia al trabajador.

En otras palabras, dar mas opcidn de participacion en la toma de decisiones
para fomentar en el trabajador el interés y la gratitud hacia su labor y la
organizacion. La escuela de las relaciones humanas se centra en la necesidad de
afiliacion, porque bajo condiciones de participacion y cierto grado de
autonomia, el individuo se sentira respetado y a la vez formara parte de un

grupo importante.
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La finalidad de esta estrategia es proporcionar al trabajador confianza en si
mismo, en sus compaiieros y en su organizacion, enterario totalmente sobre la
organizacion, sus politicas y procedimientos, asi como de la manera en que ¢l

contribuye con su tarea al logro de determinadas metas.

TEORIA MOTIVACIONAL DE REDUCCION DE PULSIONES DE
HULL.

Hull (1943) sostiene que cuando las personas sienten alguna necesidad
biclogica fundamental, como de agua, por ejemplo, se produce una pulsion para

satisfacer esa necesidad (en este caso la pulsion de sed).

Una pulsion es una tensién motivacional, que energetiza al comportamiento con
el fin de satisfacer alguna necesidad. Gran cantidad de puisiones basicas,
denominadas pulsiones primarias como el hambre, la sed, el suefio y el sexo, se

relacionan con necesidades biologicas del cuerpo (Citado en Juarez, 1997).

Las pulsiones primarias contrastan con las pulsiones secundarias, mediante las
cuales no se satisface ninguna necesidad biolégica evidente. En las pulsiones
secundarias las necesidades se generan por medio de las experiencias previas y
el aprendizaje; algunas personas tienen grandes necesidades de obtener éxito
académico y profesional, por lo tanto su necesidad de logro es una pulsién

secundaria que motiva su comportamiento,
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Generalmente tratamos de resolver una pulsion primaria mediante la reduccion
de 1a necesidad que la origina; si el clima se torna mas frio, nos ponemos ropa
mas gruesa. La razén de ese comportamiento es la homeostasis, un fendmeno
basico de la motivacion que subyace a las pulsiones primarias. La homeostasis
es la conservacion de un nivel optimo de funcionamiento bioldgico interno por
medio de la compensacion de las desviaciones del estado interno normal y

equilibrado del organismo.

Las pulsiones secundarias se generan a partir de haber experimentado ciertas
situaciones de creen superior, es decir en las cuales la persona ha obtenido
satisfaccion consigo misma y con su propio esfuerzo logrando desarrollar al
maximo su potencial académico, profesional y de afiliacién. Por ejemplo,
cuando un individuo ha tenido cierto avance y desarrollo que lleva implicita su
ubicacion en determinado punto de la escala social, dificilmente deseara dejar
de seguir escalando ya que la experiencia previa le ha ensefiado que la
obtencion de logros le es satisfactoria por lo tanto su comportamiento se vera

motivado por el deseo de superacion.

Las pulsiones primarias y secundarias se encuentran implicitas en el
comportamiento  consciente del hombre y comienzan a funcionar
automaticamente de acuerdo con sus experiencias y con sus necesidades.
Cuando se logra obtener cierto éxito profesional, las expectativas de
crecimiento se modifican v el individuo desea crecer ain mas y saber mas de
aquello que le es agradable y le ha redituado reconocimiento, las personas se
comportan en determinada foria porque ello les producira una recompensa y

esa es la motivacion.
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JERARQUIA DE NECESIDADES DE MASLOW

Importante cotaborador del 4rea de la investigacion motivacional Abraham H.

Maslow (1954), clasificé las necesidades dentro de un orden de priondad o una

jerarquia de necesidades. Maslow sugirié que las necesidades, pueden designar

varios niveles y que cada uno de ellos tiene que ser satisfecho en alguna

medida, antes que el siguiente nivel tome importancia.

Maslow desarrolld un concepto en el que sobresalen cinco niveles de

necesidades humanas que fluctian de las bésicas, de orden inferior a

necesidades sociales y psicologicas, de orden superior.

. Necesidades fisicas basicas, o sea las necesidades primarias del hombre que

incluyen comida, oxigeno, agua, suefio, sexo 0 impulsos de actividad.
Necesidades de seguridad y proteccion, esto es, planes de antigiedad,
membresia de una asociacion, compensacidn por desempleo e
indemnizacion

Necesidades sociales. Son las que suponen interacciones con otros; por
ejemplo, afecto, afiliacién e identificacion.

Necesidad de autoestima, es de tipo personal como respeto de si mismo,
autoestima, prestigio y éxito.

Necesidad de autorrealizacién, ocupa el nivel maximo en la jerarquia e
incluyen realizacion personal, o sea hacer realidad las propias capacidades y

posibilidades.
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Maslow sostuvo, que asi como una necesidad fisica a través de una necesidad
de estima es satisfecha, cesa la motivacion. Las necesidades de orden inferior
también llegan a cobrar importancia, pero las necesidades de orden superior
son mds importantes para que el individuo satisfaga sus necesidades basicas.
También sugiri6 que las necesidades de orden superior, como la
autorrealizacion, llega a ser mucho mds importante cuando ya ha sido

satisfecha.

LA TEORIA DUAL DE HERZBERG.

Esta teoria combina la motivacion y satisfaccion con el trabajo, la formuld
Frederick Herzberg, conocido tedrico gerencial, en 1959, se funda en una base
filosofica proporcionada por la teoria de Maslow (1954). Segiin este esquema,
el hombre es un organismo movido por las necesidades y éstas estan
organizadas de forma jerarquica de las mas elementales a las mas elevadas.
Segin Maslow, las mas fundamentales son las fisiologicas; una vez satisfechas
éstas los hombres buscan la satisfaccion de su necesidad de seguridad. Cuando
el hombre se encuentra psicologicamente confortable y seguro, comienzan a ser

importantes las necesidades sociales.

Herzberg y cols. (1959) realizaron un estudio preliminar de la literatura
existente sobre los factores implicitos en las actitudes ante el trabajo, €l y sus

colegas obtuvieron una conclusion importante.
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“El unico hallazgo considerable que surgio fue el hecho de que habia una
diferencia en la primacia de los factores, dependiendo de si el investigador
estaba buscando cosas que al operario le gustaba acerca de su trabajo o
cosas que no le gustaban. El concepto de que habia algunos factores que

salisfacian y otros que no satisfacian”.

Dentro de este contexto Herzberg Mausner y Snyderman utilizaron este
esquema tedrico de Maslow como punto de partida, afirmando que en la

sociedad actual las necesidades basicas ya estan garantizadas y cubiertas.

1. Cuando se tienen cubiertas las necesidades mas elementales, que estan
plenamente garantizadas por nuestra sociedad, no se obtiene una plena
satisfaccion. En el mejor de los casos la provision de estas necesidades
conduce a una actitud laboral de neutralidad. Cuando estas necesidades
elementales no estan cubtertas los sujetos experimentan insatisfaccion.

2. De aqui, que la satisfaccion laboral de una persona es fundamentalmente
una funcién del tener cubiertas las necesidades de orden superior (tales
como las necesidades del yo y las de actualizacion), ya que éstas son mas
dificiles de saciar. Por la misma razon cuando estas necesidades no estan
satisfechas, no se produce una actitud de insatisfaccion laboral sino mas

bien una actitnd de neutralidad.

Estas consideraciones han llevado a Herzberg a proponer la Teoria Dual, la

cual afinna, en esencia que:
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1. Los factores “motivacionales” como la palabra lo indica motiva a la gente y
nos Heva de la no satisfaccion a la satisfaccion y se considera como factores
intrinsecos o pertenecientes al puesto, cuando estan presentes o motivan

favorablemente al personal, es decir conducen a la satisfaccion.

2. Los factores “higiénicos” no producen mejorias sino mds bien sirven para
prevenir pérdida del espiritu del grupo de la eficacia. Los factores higiénicos
son prerequisitos para la motivacion efectiva pero no son importantes por si
mismos para impulsar, solo pueden formar una plataforma sobre la que
descansa el estado de 4animo, asi mismo, pueden evitar cualquier
insatisfaccién como seria un descenso en la productividad y hacer posible
que la motivacion funcione. Es importante sefialar que Herzberg tomo
prestada la palabra “higiene” del campo médico, y se relaciona con factores

que ayudan a mantener, pero no necesariamente a mejorar la salud.
Seglin ésta teoria son diferentes los factores que producen la satisfaccion
laborar de los que producen la insatisfaccion, de ser asi las consecuencias

serian sumamente interesantes.

Herzberg y cols. numeraron bajo el titulo de factores de primer mvel, 14

categorias.

I. Reconocimiento: cualquier acto de reconocimiento, observacion, elogio o

critica (reconocimiento negativo).
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Logro: algin éxito especifico (o fracaso): terminacion exitosa de un trabajo,
solucion a problemas, reivindicacion, apreciacion de los resultados del
trabajo.

Posibilidad de desarrollo: cambios en la situacion que signifique evidencia
objetiva de que las posibilidades de desarrollo profesional habian
aumentado o diminuido, asi como oportunidades para aprender y practicar
nuevas habilidades.

Progreso: cambio real en la posicion de la persona en la compafiia.

. Salarie: todas las secuencias de acontecimientos en los cuales la
compensacion desempefia un papel todas incluyen aumentos salariales o
expectativas no satisfechas de aumentos de salarios.

Relaciones interpersonales: expresiones sobre las caracteristicas de la
interaccion entre individuos divididas de acuerdo con la identidad del
trabajador: superior, subalterno y compafieros. Estas interacciones podrian
tener lugar en horas de trabajo, pero sen independientes de las actividades
del cargo.

. Supervisién técnica: observaciones sobre competencia o incompetencia,
justicia o injusticia del supervisor o superior. Los comentarios sobre la
disposicién del superior a delegar o enseiiar, sobre su tendencia a regafiar o
criticar permanentemente

Responsabilidad: sucesion de acontecimientos en los cuales el trabajador
mencionan satisfaccion lograda por habérsele dado (o negado)
responsabilidad.

. Politica de la compaiia y administracién: descripcion de una gerencia v

organizacion adecuadas o inadecuadas, observaciones sobre las
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caracteristicas generales de la politica de la compaiiia (especialmente su
politica de personal) como perjudiciales o benéficas.

10. Condiciones de trabajo: Condiciones fisicas de trabajo, la cantidad de
trabajo, facilidades disponibles, ventilacién, herramienta, espacio y otros
aspectos ambientales.

11. Trabajo en si: las menciones del desempeiio real de trabajo o fases de €l
como fuente de satisfaccion o insatisfaccion.

12.Factores de vida personal: casos en los cuales el trabajo hace impacto
sobre la vida personal de forma tal que el efecto era un ingrediente en los
criterios del empleado sobre el trabajo.

13.Status: cualquier mencion real de signos o aditamentos de status como a
partes constitutivas de la reaccién ante el trabajo

14.Seguridad en el trabajo: signos objetivos de la presencia o ausencia de
seguridad en el trabajo, como ejercicio del cargo, y estabilidad o
inestabilidad de la compaiiia.

Bajo ¢l titulo de factores de segundo nivel, los investigadores clasificaron las

respuestas de los trabajadores a la pregunta “;qué significaron estos

acontecimientos para usted?”. La informacion en este punto quedaba limitada
por €l grado hasta el cual los trabajadores podian expresar claramente sus
sentimientos y el nivel de perspicacia que les permitiera informar sobre
percepciones teales y no sobre reacciones estereotipadas basadas en ideas
socialmente aceptadas. Estas inferencias o generalizaciones de segundo nivel
tenian que distinguirse, por lo tanto, de las afirmaciones de sentimientos en las
respuestas verbales de los factores de primer nivel. Los factores de segundo

nivel o grupos de sentimientos tienen en su mayor parte 10s mismos nombres



del primer nivel (por ejemplo: reconocimiento, logros, posible desarrollo,

responsabilidad, pertenencia ¢ interés, salarios etc.).

Gran parte de la satisfaccién y motivacién del empleado proviene del tipo de
trabajo, por lo cual éste ha de ser redisefiado a fin de integrar los factores
motivacionales al puesto es decir hacerlo interesante y dotarlo de retos. A esto
se le lama Enriquecimiento del trabajo y constituye una de las consecuencias
mas notables de la teoria de Herzberg, tiene como objetivo confiar mas en la
persona al concederle autonomia con respecto a ciertas funciones como la

planeacion e inspeccion (Judrez, 1977 y Schultz, 1985).

TEORIA DE Mc. CLELLAND: NECESIDAD DE LOGRO, PODER
YAFILIACION

Segiin la naturaleza del ser humano, el individuo siempre esta necesitando algo,
sobre todo, aclara David Mc. Clelland de la motivacioén del logro, del poder y

la afiliacion (1953).

1. Cuande la necesidad de logro es imperiosa la persona se inclina mas hacia
situaciones de riesgo controlado en las que los resultados y contribuciones
deben ser tangibles, tanto que se espera una retroalimentacion inmediata y
clara de acuerdo al desempefio. El reto es la situacién clave que motiva a

este tipo de personas.

o]

La necestdad de poder es caracteristica de los individuos que buscan

oportunidades para asumir el control de la situacién para influir en las
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demas personas. Hacen lo posible para externar sus sugerencias y sus
opiniones asi como por convencer a las demas personas.

3. Aquellas personas con necesidad de afiliacion desean entablar buenas
relaciones de amistad, estrechar vinculos y recibir afecto de los demas.
Todos los individuos sienten esta necesidad pero en diferente grado, algunos
tendran mas necesidad de logro pero menos afiliacion, o mas afiliacion y

menos poder.

De acuerdo a las situaciones experimentales, ¢l hombre estard motivado a
repetir las acciones o comportamientos que lo conduzcan a aproximarse a las
circunstancias con que experimento una sensacion placentera o evitar las que le
causaron insatisfaccién y dolor. De aqui se desprende la aseveracion de que el
caracter de la teoria de Mc Clelland es hedonista porque propone que el
comportamiento de la persona debe estar enfocado hacia la evasion del dolor v

la busqueda del placer.

Es cierto que todas las personas presentan la necesidad de logro, poder y
afitiacion, pero en diferente medida, es decir, el grado en que se constituyen

como un factor motivacional es variable de una persona a otra.

TEORIA DE NECESIDADES Y MOTIVACION DE ALDERFER: ERG

Clayton Alderfer (1969) desarrolld una modificacion de la teoria de Maslow,
dando paso a la teoria de necesidades ERG; la investigacion de Alderfer
expuso 3 necesidades humanas basicas; existencta, relacidon y crecimiento. En

el primer nivel, las necesidades de existencia, incluyen los requerimientos
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humanos fisicos y materiales, como, comida, bebida, dinero y condiciones
apropiadas de trabajo, factores de seguridad y proteccion. Las necesidades de
relacién, designan las interacciones con otros y las satisfacciones que ello
produce a través del apoyo emocional, ¢l respeto, el reconocnmiento y un
sentido de pertenecer al grupo. En el dltimo nivel, las necesidades de
crecimiento, se centran en el vo, ¢ incluyen el deseo de desarrollo y progreso
personal; se les atiende cuando el individuo aprovecha al maximo las

capacidades.

Una distincién de prioridad entre las teorias de Alderfer ERG y Maslow es la
reduccion anterior de los cinco niveles de necesidades a tres. Otra diferencia
importante es que la investigacion de Alderfer, no asumio que una persona
asciende en la escala de necesidades en orden progresivo, mas bien, su
hipétesis sefiala que uno a todos podrian ser importantes en un momento dado,
Alderfer difiere con otra de las formas de Maslow, afirnando que cuando la
menor de las necesidades de crecimiento es satisfecha. llegan a ser mas

importantes las necesidades de relacion.

TEORIA DE ARGYRIS.

Para la mayoria de la gente, ¢l trabajo se torna en algo cada vez menos
satisfactorio en que utilizar su tiempo. Segin lo ve, la organizacién por su
indole propia, va a ejercer cierto dafic sobre el individuo: pero tal dafio no

necesariamente es fatal o incontrolable (Argyris, 1975).

62



Argyris encuentra una tendencia muy frecuente a que las politicas de la
organizacién choquen en forma directa con los procesos de crecimiento
individual. Puesto que tal colision es un problema unidireccional, el resultado
es una total frustracién, La mayoria de las organizaciones, especialmente en los
niveles mas bajos, estan conformados por hombres que hacen un ajuste muy
infantil de su vida, dejan poca libertad de escoger, usar el albedrio o adaptar

reglas para que se ajusten a las circunstancias.

El punto de partida de Argyris es el individuo mismo, que por lo general llega a
la oficina de empleos fisicamente maduro pero cuya madurez emocional (es
decir, su realismo, autocontrol ¢ independencia) puede variar en forma total

desde un alto grado de madurez hasta un profundo infantilismo.

Al identificar los aspectos que distinguen al adulto maduro del inmaduro,
Argyrus hace notar siete transformaciones que de mode normal ocurren

conforme crece el individuo.

1. Cuando se mueve de un estado de pasividad, como nifio a otro de mayor

actividad como adulto.

2. Cuando en forma gradual rebasa su estado de dependencia total de otros y
adquiere cierta capacidad de cambio por st mismo. Por supuesto, se percata
de que cierto tipo de dependencia es saludable, pero esto no significa que
debemos inclinarnos ante las opiniones de otros o reducimos a la impotencia

mientras los acontecimientos insatisfactorios siguen su curso.
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El nifio cuenta con un repertorio muy limitado de formas de conducta; pero
conforme va creciendo se torna mucho mas versatil y puede reaccionar a
determinada situacidn en una multitud de modos. El adulto es mucho menos
predecible, a la vez que menos adaptable, que el nifio, o sélo maneja cierta

tarea de muchas maneras, sino que es probable que se aburra si no lo hace.

Un nifio no mantiene un interés determinado durante largo tiempo y es dificil
que se le pueda pedir que profundice su interés o que lo haga en forma
deliberada, pero conforme va creciendo, comienza a singularizar ciertos

asuntos, a lo que dedica mas atencion que a otros.

La perspectiva de tiempo en un nific es muy corta, pero conforme va
madurando se empteza a dar cucnta tanto del pasado como del futuro vy, ya
como adulto, con frecuencia ignora el presente en beneficio de cualquiera de
los dos extremos o de ambos a la vez. Su conducta se ve influida por lo que

recuerda o lo que leyo aun cuando no le hayan sucedido.

El individuo como nifio, nonmaimente deja e ser un subordinado de otro

hasta convertirse, como adulto, en un 1gual o incluso superior.

Mientras el nifio no tiene un conjunte habitual de actitudes respecto a si
mismo y en verdad no posee un concepto del “yo” para tener actitudes hacia
¢l, el adulto tiene una muy buena opmién de si mismo y, por lo regular,

posee ideas bastante definidas respecto al tipo de persona que es.
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Si la persona que se presenta en una oficina de empleos ha progresado lo
suficiente, en lo que respecta a estos siete lincamientos de madurez, es
probable que cuente con mucho que ofrecer a una empresa, sin embargo,
resultara dificil de manejar y, en ciertos casos, ni siquiera serd contratado
precisamente por esa razén. Si se le contratara, podria encontrarse trabajando
dentro de una organizacién cuyas tradiciones le conceden poco margen para ser
€l mismo, lo que mas o menos le obligaria a conducirse de una manera que ya

desde hace afios habia dejado atras,

Para Argyris la direccién ideal seria aquella que permitiera el desarrolio y
crecimiento del individuo. Recurre a la jerarquia de necesidades de Maslow y
piensa que el mejor liderazgo es el que permite al trabajador que se actualice y
debe comprender el enriquecimiento del trabajo, la direccion centrada en los
empleados y la direccion realista.

Las teorias mencionadas dirigen sus esfuerzos hacia el elemento humano dentro
de las instituciones, dando la oportunidad de conocer los diferentes factores
que lo motivan, siempre apuntando a lograr que la motivacion aplicada

adecuadamente rinda frutos.

A continuacion se presentan un cuadro, donde se puede observar al autor de la
teoria, la idea central y la propuesta o elementos con los que trabaja cada uno,
asi mismo el orden cronoldgico de aparicion de estas. El facil observar algunos
de los elementos que toman los tedricos entre si para la realizacion de sus

teorias.
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CRONOLOGIA DE LAS DIFERENTES TEORIAS DE LA

MOTIVACION
AUTOR
PRINCIPALES
Y IDEA CENTRAL POSTULADQOS
ANO
E.Mayo |La productividad esta directamente |2 Estrategias:
1932 proporcional a la actitud detji. Aumentar la comunicacién
trabajador hacia su labor 2. Ofrecer autonomia al trabajador
Hull Cuando las personas sienten alguna | Tipos de pulsiones:
1943 necesidad bicldgica fundamental se|l. Pulsion primaria
produce una pulsidn para satisfacer|2. Pulsion secundaria
una necesidad
Maslow | Todos los hombres tienen | Jerarquia de necesidades:
1954 necesidades dentro de una jerarquia|1. Necesidades fisicas basicas
de necesidades, cada nivel tiene que|2. Necesidades de seguridad y proteccion
ser satisfecho de alguna manera)3. Necesidades sociales
antes que el siguiente nivel tome[4. Necesidades de autoestima
importancia 5. Necesidades de autorrealizacion
Herzber |Dos son los tipos de factores que |Factores:
1959 proporcionan la satisfaccidn laboral. {1, Factores motivacionales
Motivadores o© pertenecientes al|2. Factores higiénicos
puesto e Higiénicos que no aumentan
la Satisfaccion sino mas bien sirven
para prevenir la perdida del espiritu
del grupo de Ia eficacia
Mc Por naturaleza el ser humano siempre | La motivacidn es de tres tipos:
Clelland jesta necesitando algo y tiende a 1. Logro
1961 repetir sitvaciones placenteras vy 2. Poder
evitara situaciones desagradables 3. Afiliacion
Alderfer | Sefiala que las necesidades no tienen | Tres tipos de necesidad:
1969 un orden estricto y que todas pueden|1. De existencia
ser importantes al mismo tiempo 2. De relacion
3. De crecimiento
Argyris Encuentra  una tendencia muy|Siete transformaciones que de modo
1975 frecuente a que las politicas de la j normal ocurren conforme crece el individuo
organizacién choquen en forma
directa c¢on los procesos de
crecimiento individual. Puesto que tal
colision es un problema

unidireccional, el resultado es una
total frustracion
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Cabe mencionar que: Elton Mayo, Mc Clelland y Argyris no han sido incluidos
en el cuadro anterior, puesto que el primero propone estrategias para fomentar
y mejorar la Satisfaccion y Motivacion en las instituciones, es decir, mas que
elementos, propone estrategias de trabajo. Con respecto a Mc Clelland,
tampoco propone elementos, mas bien, su teoria menciona tres tipos de
necesidades que bien pueden estar en funcion de la personalidad de cada
sujeto; y Argyris propone una teoria basada en el desarrollo del individuo, pero
no menciona elementos o factores que puedan ser comparados con los de

Maslow, o con los de cualquier otro teérico.

La motivacién ha sido de gran interés en el estudio de la conducta humana ya
que en varios procesos psicoldgicos interviene o son de caracter motivacional.

(Qué es lo que causa determinada conducta, porqué, qué motiva la
conducta?

El poder definir que factor determiné la conducta, que sentimiento,
emocion, instinto, carencia, proposito, plan, deseo, o incentivo hizo surgir a la
accidn al organisino para conseguir.

La causa puede ser de tipo bioldgico: emocion, fuerza, pulsidn, instinto,

De tipo mental: urgencia, sentimiento, impulso, carencia, esfuerzo.

De tipo ambiental: propodsito, interés, intension, actitud, plan, motivo,

meta.

Estas causas pueden mezclarse o incluso los términos se usaran de
diferente forma por diferentes autores. Los modelos pueden variar, las teorias
pueden estar en oposicion segun el punto de vista en que se vea al hombre, si
es un animal biologico, esclavo de sus necesidades biologicas; si es un ser de

naturaleza divina, o si tiene un organismo creativo y autorrealizador,

67



Teoria psicoanalitica de la motivacion.- El psicoanalisis siempre a sido una
teoria centrada en la motivacion de la conducta humana , impulsos que nacen
en la biologia del organismo (sexuales y de agresion) pero al irse cambiando
progresivamente la energia, se neutraliza y se produce una "delibinizacién” y
una "desagresivacion”. Toda conducta estaba restringida a que toda era
ocasionada por factores motivacionales,

Actualmente existen las variables independientes como la percepcién, la
memoria, la formacién de conceptos.

Las otras variables serian extra orgdnicas como el medio fisico, el medio
interpersonal y el medio social. Asi los factores sociales quedan dentro de la
teoria psicoanalitica.

A manera de resumen la conducta tiene motivos en la emocion que es la que
activa la conducta; en el instinto del hedonismo (sobre el goce del placer y
evitar ¢l dolor) a la homeostasis, la evolucion, ¢l inconsciente. Tratan de
explicar la conducta y su control, tratan de explicar su efecto y su causa, ;Qué
factores la controlan vy cual es el fin de satisfacer las necesidades del
organismo?. Casi no toman en cuenta la voluntad y el libre albedrio. La razon
y el conocimiento no los toman en cuenta como determinantes de la conducta

como lo sostenian Socrates, Platén, Anstdteles, y algunos padres de la iglesia.

.- Eiwolégica: Dentro de los etélogos tenemos a Hess (1962) Timbergen
(1951), Thorpe (1956) Fletcher (1957} Schiller (1957) Grassé (1956).
La teoria etologica de los instintos es una teoria motivacional; se apovan en la

"energia especifica del impulso" y potencial de accién especifica; de
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secuencias de conducta fija (instintos). Esta energia que s¢ acumula en los
centros del sistema nervioso central y se libera el estimulo ambiental especifico.
Se activa el impulso, se libera energia instintiva y se presenta la conducta con
reflejos aprendidos y no aprendidos. La energia queda inhibida hasta que se
descarga por la activacion de estitnulos ambientales.

Los estudios con animales se hacen en su ambiente natural, o de campo, en su
habitat correspondiente.

En viveros especialmente construidos para control ambiental y mejor
observacion.

En el laboratorio donde se varian sistematicamente los factores ambientales

especificos.

2.- Etologia humana: Tinbergen (1951) dice que existe conducta instintiva en
el hombre, que la motivacion tiene base importante en el instinto: locomocion,
conducta sexual, busca de alimento, dormir, cuidado de la piel; se presume que
estas conductas son innatas, otras que lo son en base a analogias y otras por
inferencia. Lorenz cree que el hombre posee todos los instintos de los animales.
Estos dos exponentes no estan de acuerdo en una lista especifica de instintos
humanos. Estdn de acuerdo en que es necesario estudiar en el hombre los
patrones de accion fija, que el hombre es un orgamsmo biologico como los
demas animales y que debe poseer instintos.

Freedman y cols. {1984). Fuerza que impele a una persona a actuar para
satisfacer una necesidad.

P. T. Young en su libro "Motivation and Emotion " (1961) "El proceso para
despertar ia accidn sostener la actividad en progreso y regular el patron de

actividad™.
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Para Gardner Murphy (1947) es "El nombre general que se da a los actos de
un Organismo que estén en parte determinados por su propia naturaleza o por su

estructura interna",

Para Maier (1949) " Caracterizado el proceso que determinan la expresion de la
conducta e influye en su futura expresion por medio de consecuencias que la

propia conducta ocasiona”,

D. O. Hebb El término motivacion se refiere :
A la existencia de una secuencia de fases organizadas.
A su direccidn y contenido

A su persistencia en una direccion dada o a su estabilidad de contenido.

Esta definicién quiere decir que "motivacion” no es un proceso distintivo, sino
una referencia, en otro contexto, al mismo proceso al que se refiere el
discernimiento o "insight", también quiere decir que el animal adulto y

despierto tiene una motivacion... (pag. 181).

Hebb (1958) "Sin una base de motivacion, la clave de funcién no puede
existir... activacion ... es un estado de impulsion general... la pulsion es un
energetizador, pero no un director..." (1955, pag. 249). Mas tarde pulsion es "
...algiin proceso que da energia al movimiento, pero que... como el motor de un

automavil, no determina como sera dicho movimiento”,

Atkinson (1958) "El término motivacion se refiere a la motivacién de una

tendencia a actuar para producir uno o mds efectos el término motivacion
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subraya la fuerza final de la tendencia de la accién, que la persona experimenta
como un " yo quiero”. El proposito particular del estado de motivacion

momentaneo se define por su situacion”.

Maslow (1954) "Una sélida teoria motivacional deberia... suponer que la
motivacion es constante, que nunca termina , fluctia y que es compleja, v que
casi es una caracteristica universal de pricticamente cualquier situacion del
organismo”.

Brown (1961) Considera una variable motivacional especifica:

Si tiende a facilitar o a vigorizar varias respuestas diferentes.

Si, a continuacion de una nueva respuesta, su terminacion o retiro hace que se
aprenda dicha respuesta.

Si un aumento sabito en la fuerza de la vaniable hace que se abandonen las
respuestas.

Si sus efectos sobre conducta no pueden atribuirse a otros procesos como el
aprendizaje, la sensacion, las capacidades innatas y las circunstancias”. (pag.
35).

Se podria generalizar que la conducta estd motivada y sirve como un medio de
ajuste por la presencia de necesidades.

La conducta también ocurre por causa externa y no por causa motivacional.
Existen muchas causas de la conducta; y la motivacion es una de ellas; se
podria decir que es la causa mas esencial.

Socrates decia que un saber justo provoca una accidn o actuar justo
(Windelband, 1956 pag. 131). Al igual para Platon, conocimiento era
equivalente al bien. Para Aristoteles, la meta mas alta de la vida es la felicidad

que se logra por medio de la razon y de la fuerza de voluntad que se desarrolla
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por la prictica; la voluntad que es una facultad que domina la parte animal del
homnbre hacia la virtud. Después Kant separa al sentimiento y a la voluntad del
conocimiento (Murphy, 1950 pag. 45) ya que decia que las buenas acciones

surgian del deber o de respetar la ley moral.

MOTIVO DEL HOMBRE.

Me. Dougall (1908) decia que el hombre actia por instintos.

Maquiavelo (1469 - 1527) escritor de finales de siglo XV y principios del XVI
observd que durante su gobiemo en Florencia, pone al egoismo como lo que
movia a los gobernantes al poder y usaban el miedo y el amor; dando mas
poder al miedo para dominar y servir a los fines del principe.

Hobbes (1588 - 1679) filosofo inglés, pensaba que era el miedo el motivo mas
fuerte.

Shaftesbury (1671 - 1713) creia que un instinto del individuo lo unia a su raza y
entonces vivia en sociedad; dice que Dios es ejemplo ideal de annonia que
deberia reinar.

Rosseau (1712 - 1778). Lo mas importante para él eran los sentimientos, decia
que la sociedad afectaba al individuo en desarroilo ya que generaba egoismo
que ocasionaba duda, frustracidn, suicidio, etc.

James (1890, Vol. Il pag. 412). Suponia caracter instintivo como motivo de la
conducta v asi hace una lista de instintos humanos {vocalhizacion, locomocion,
imitacion, simpatia, hostilidad, modestia, amor, celos, limpieza, etc.

Después surgié el movimiento anti - instinto:

1.- El instinto no existe.

2.- La conducta tiene un motivador organico.
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El vitalismo segin Warden, Jerkins y Warner (1935, Cap. 2) Es la afirmacion
de que los vivientes tienen una fuerza que trasciende lo fisico,

William Mc. Dougall insistia en que los instintos (o0 "propensiones”) y sus
emociones asociadas era lo que determinaba la conducta a tal grado que los que
no creyeran esta postura, era porque sus instintos eran muy débiles. Estos
instintos eran una disposicion psicofisica, heredada o innata que hace a la
persona que perciba de tal manera y actie de forma particular. Mas tarde le
llamo a este punto de vista "psicologia hérmica" (horme que significa impulso o
esfuerzo).

Watson y Morgan (1917) observaron a nifios con diferente estimulacion y
concluyeron que solo existen 3 reacciones emocionales innatas: miedo, ira y
amor: que las demas reacciones emocionales, se aprendian.

Watson, fundador del conductismo asumié que no existen los instintos
humanos. Asi se proporcionaron las bases para una teoria cientifica de la

motivacion humana.

2.3 INCENTIVOS

Algunos hombres solamente trabajan para satisfacer necesidades. Hay
necesidades que se satisfacen sin trabajar, como ¢l oxigeno para respirar, v lo
tenemos. Otras se satisfacen por el trabajo en si. Quiza nos guste tanto el
trabajo que trabajemos por el placer de hacerlo. Sin embargo, las condiciones
criticas para satisfacer necesidades son aquellas que a veces se dan y otras no
se dan. Varian en el mismo trabajador de tiempo en tiempo. De un trabajador a

otro, o de un trabajo a otro.

Al



Segun H. Wakeley (1977), incentive es toda condicién que satisfacera una
necesidad; mas especificamente, es toda condicién critica que hace a un
individuo portarse en una forma determinada pero particularmente, es toda
condicion critica que se controla de manera deliberada para hacer que el

individuo se comporte en la forma deseada.

Todo lo que haga una empresa o instituciéon para que sus empleados sean mas
productivos, leales y que se interesen mas en su trabajo, buscara controlar las
condiciones que aumentan la productividad, la integracion y la moral. El
general, todo lo que haga deliberadamente para alcanzar estas metas es un
incentivo. Pero este incentivo sera débil o fuerte y alcanzard o no el fin
deseado. Mientras mas conozcamos sobre el hombre y su trabajo, mejores

incentivos encontraremos y mas numerosos seran los que se puedan emplear.

2.3 1 EL INDIVIDUO Y LAS RECOMPENSAS NO MONETARIAS

La mayoria de los individuos adquieren sus valores y expectativas respecto al
trabajo y sus compensaciones de los grupos primarios a que pertenecen.
Aunque existen amplias diferencias entre tales grupos e incluso entre
comunidades, todos postulan al menos un minimo de entrega al trabajo, que se
posee al formar parte de la empresa. En la mayoria de las personas que han de
realizar tareas de bajo nivel, dicha entrega es minima y disminuye con el

transcurso del iempo (Belcher, 1981),
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Sin embargo, para algunos individuos inclinados al trabajo, este es un fin en si
mismo; su propia recompensa. Este grupo de personas parece ser hoy dia algo

limitado, pero comprende por lo menos a directivos y mandos medios.

Para algunos, una retribucién no monetaria fundamental es el desarrollo
derivado del trabajo, ese desarrollo que les conduce a sus metas respectivas.
Para muchos, la competencia es una recompensa de ese mismo tipo. La
oportunidad de competir con sus compafieros y con otras empresas actia como

mncentivo muy poderoso.

Hay algunos para quienes cierta forma de comportamiento compensador
constituye un fuerte estimulo, pues el éxito en el trabajo les compensa de los

defectos reales o imaginarios en otras esferas de su vida.

El temor al fracaso, aunque no suele darse en empleados de niveles bajos, es un
fuerte incentivo para algunos directivos y niveles intermedios, incluso, personas
muy eficientes pueden sentirse inpuisadas a trabajar mas y mejor para evitar el

fracaso.

Quiza la recompensa no monetaria mas fuerte —al menos para las personas
inclinadas al trabajo. Sea la pertenencia a una empresa en la que se respire un
clima de exigencia, es decir la orientacion de la actividad a los resultados, la
direccion por objetivos, el enfoque hacia “metas™ todo ello subraya los
resultados esperados, permite un mdximo de libertad para alcanzar los
objetivos, premia al rendimiento y castiga al fracaso. En un medio tal se ensefia

a los empleados el camino para sus fines personales y los de la empresa, y se



les concede libertad para alcanzarlos. Se les muestra la relacion existente entre
rendimiento alto y premio alto términos operativos. El logro de los objetivos se
convierte en la principal recompensa, sirviendo las demas, tanto monetarias

COMO no monetarias, para reforzar ese fin fundamental.

Una fuerte compensacién no monetaria es el propio puesto, esto es, la
satisfaccion, interés o vinculacion al mismo. Los puestos que conceden libertad
de actuacion o permiten el autocontrol por parte del titular proporcionan en
general un incentivo mas fuerte que los que dejan menos margen de libertad.
Los que requieren una gran responsabilidad no siempre entrailan mayores
compensaciones no monetarias, a los trabajos que exigen una calificacion o
titulo profesional les es ampliamente reconocido su valor de retribucion

ocasionalmente no monetaria.

Andlogo es el valor de los trabajos que proporcionan un sentimiento de logro,
la participacion del Yo derivada de un rendimiento brillante es la principal
recompensa. El reconocimiento en forma de aprobacidn o elogio parece

funcionar como refuerzo de dicho incentivo primario.

Cuando un trabajo se convierte en “causa”, no solo proporciona un sentimiento
de logro, sino también un continuo reto para seguir progresando. Aun el que
exige una calificacion o titulo profesional, si realmente se convierte en “causa”
adquiere por si mismo un valor de recompensa por encima de ello (Belcher,

1981).
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Especialmente compensatorios son los trabajos que permiten poner en practica
las dotes creadoras de la persona. Los que satisfacen, al menos hasta cierto
punto, las necesidades de estima y autorrealizacion, absorben las motivaciones

mds altas de los individuos sanos.

Ademas de las retribuciones no monetarias asociadas con el puesto, existen
otras derivadas de la pertenencia a la empresa. Pueden proporcionarlas, por
ejemplo, las politicas de esta, como ocurre cuando la propia organizacion
interna posibilita comunicaciones rapidas y precisas, una resolucion inmediata
de los posibles conflictos, buena supervisiéon, cierta participacion en las
decisiones y un flujo eficiente de trabajo. O bien la existencia de condiciones
de trabajo agradables e higiénicas, o la seleccion de compafieros capaces que

encajen en ¢l trabajo que se les ha asignado.

Hay buenas pruebas de que la cordialidad de relaciones entre el empresario y
los empleados constituye otro incentivo para trabajar. Como la seguridad de!
cmpleo y la antigiiedad, que otorga a veces preferencia para el asenso, ademas

de diversos derechos y privilegios a la vez.

Una de las recompensas no monetarias mas fuertes que la institucion puede
proporcionar es una buena supervision. Su calidad influye poderosamente sobre
las relaciones laborales. Otro incentivo de este tipo es el ascenso, que aparte de
su vinculacion con los ingresos presenta diversas connotaciones no pecuniarias.
De hecho, supone un reconocimiento publico de la competencia del individuo,
que acrecenta su prestigio y posicién. Sirve de evidencia tangible de los

criterios de la direccion sobre las recompensas.
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Para Dubin, una retribucién no monetarias de que dispone la empresa es el
pago de privilegio, la libertad otorgada a los subordinados para intercambiar
puntos de vista con sus superiores, que pueden o no proporcionar
oportunidades para tal interaccion. Los empleados lo valoran en mucho, pues
la regla es que el subordinado desee hablar con su jefe y que éste valore sus
opinjones sobre los problemas relativos al trabajo. Cuando estos deseos se
satisfacen aquél recibe un “pago de privilegio”; cobra el privilegio de olvidarse
de las relaciones superior-subordinado en ciertos momentos y ciertas
condiciones. Este “pago” es conceptualmente similar a la idea de participacion,;
esto es, a la idea de contar con los empleados a la hora de tomar decisiones

sobre su trabajo (Belcher, 1981}).

Otra retribucion no monetaria es el pago de posicion, o aumento de la categoria
atribnida a un empleado por la direccion. La posicién puede valorarse segin
cualquier escala de medicion que permita juicios comparativos. Un individuo
puede ser “‘el mdas trabajador”, otro “el mas rapido”, etcétera. Si la direccion
otorga cierto reconocimiento publico a estos valores, cada uno de los
trabajadores mencionados habra recibido un “pago de posicion”. No sélo la
direccton, sino también los compaiieros de trabajo pueden conceder un “pago”
de este tipo. La concesion de este pago por el grupo primario de trabajo con
arreglo de escalas de medicion vinculadas a las tareas, es un elemento de la

compensacion total por el trabajo.

Si bien la seguridad es diferente en cada uno de los individuos, asi mismo, ésta

puede servir como un importante incentivo que induce a muchas personas a
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permanecer en una empresa y a lograr su nivel de satisfaccion laboral. Para
algunos trabajadores la seguridad puede proporcionarle un sentido de libertad e
independencia, que lo estimula a participar mas plenamente a su puesto,

dirigiendo sus energias hacia las metas de la empresa (Mora, 1990).

La mayoria de los empleados desean obtener seguridad en su trabajo. Sentir
que estan protegidos contra la pérdida de este o de sus utilidades, ya sea debido
a un accidente, una enfermedad, trabajo insuficiente para mantenerlos
ocupados, despidos arbitrarios u otras razones. Asi pues, la seguridad es un
incentivo positivo para el trabajador. (Ibidem).

Para la mayoria de los empleados, las principales retribuciones no monetarias
son las derivadas de las relaciones sociales implicadas en el trabajo. Este grupo
de incentivos es mas amplio. Se refiere a las relaciones en grupo, al poder
participar en las decisiones que afectan el trabajo, el trato amistoso, intereses
comunes etc., los programas deportivos y los planes para los ratos libres son
contribuciones benéficas a una identificacion viva de los empleados con la
empresa, Estos logran en un momento determinado que a nivel grupo se eleve
la produccién, se mejoren servicios, y se logre armonia en cada una de las

actividades a realizar.

Si las empresas propiciaran un clima laboral en el cual logren establecer y
mantener las relaciones mutuamente satisfactorias y de apoyo entre sus
empleados nuevos y antiguos, jovenes y viejos; hombres y mujeres, estarian
estableciendo un importante plan de incentivos entre su personal, lo cual
conduciria, probablemente, a una mayor produccién y satisfaccion entre sus

empleados.
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Se podria pensar que la duracién del persona en una organizacion es un claro
indicador de un ambiente de trabajo satisfactorio, sin embargo, no
necesariamente es asi porque pueden existir también otras razones por las
cuales permanecen en una organizacion; en las de caradcter piiblico, por
ejemplo, aunque et ambiente no sea totalmente agradable, la persona termina
adaptandose al modo y a la forma de trabajo tan solo por cubrir una necesidad

econdmica.

En nuestra sociedad actual se han institucionalizado algunas de las
compensaciones que se buscan en el trabajo. Los hombres, al menos, cuando
empiezan a trabajar ya han adquirido los valores apropiados para conseguir un
empleo conservarlo y mejorar el rendimiento lo cual es aplicable a los
individuos que sienten gran necesidad de poder; consisten en dar oportunidad
para gjecutar tareas que se consideran de importancia para la empresa a la que
se pertenece asi como a la sociedad que los rodea. Estos incentivos inducen al

individuo a dar su mayor y mejor esfuerzo.

La importancia que tienen los incentivos prestigio y poder esta influida por
varios grupos de la organizacion y por la sociedad, en virtud de que algunos
puestos se consideran de mas prestigio que otros. La mayoria de las personas
se esfuerzan por alcanzar puestos de mayor prestigio y poder mediante la
participacion en la empresa en que laboran, La participacion es uno de los
mejores incentivos de este grupo para estimular la produccion del empleado y

para proporcionar satisfaccion laboral (Ibidem).
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En este capitulo se vio que para comprender la motivacion y su relacion con la
satisfaccion laboral, es necesario considerar en primer lugar al empleado como
un subsistema complejo. Aun cuando pueda suceder que la satisfaccion en el
empleo no tenga como resultado una productividad elevada, es posible que la
mayoria de los empleados se sientan satisfechos si las recompensas psiquicas y
materiales estan en concordancia con lo producido y con lo que esperan recibir

a cambio de esa produccion.

Todos realizan una labor por una razon especifica y a la vez se trabaja por
diversos motivos, nunca sera igual el de un individuo a otro, por lo anterior se
sabe que la motivacidon es necesaria, de esta manera se deben conocer y
considerar los deseos y necesidades que mueven a las personas a desempefar

un trabajo asi como, qué esperar satisfacer a través de él.

Siendo el elemento humano lo mas sobresaliente en una institucion no se debe
someter al trabajador a incentivos que no estén disefiados especificamente para
cubrir sus necesidades, por el contrario, estos, se deben adecuar a las

necesidades tanto de la empresa como del trabajador.

Anteriormente se consideraba que el dinero era el dinico incentivo para trabajar,
sin embargo, los tiempos cambian y ahora se sabe que el dinero es un factor
motivador hasta cierto punto, los hombres trabajaran por dinero de una manera
poco adecuada si no obtienen reconocimiento, respeto y oportunidad para

desarrollarse.
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2.4, CORRELATOS

Los etologos afirman que la conducta instintiva esta gobernada por el
sistema nervioso central mas que por mecanismos periféricos; asi la energia se
acumula y se libera por mecanismos segun sean las necesidades.
Interferencia del sistema nervioso.- Von Holst ha estudiado las bases nerviosas
de las actividades motrices en varias especies inferiores. Hizo estudios con
£usanos y peces.
Estimulacion cerebral - Von Holst y Hess (1962) llevaron a cabo estudios para
provocar patrones de accion especifica por medio de la estimulacion eléctrica
directa de los cerebros animales y descubrieron como producir patrones fijos y
secuencias que siempre seguian el mismo orden.
Hess (1962) pudo producir a voluntad las conductas de dormir, buscar agua,
comida, hichar, huir, disgustarse.
Impronta fué el nombre que Lorenz dié a este fendmeno observado en gansos y
que se ha hecho con biithos, insectos, peces y algunos mamiferos.
El fenomeno de la impronta se efecnia ante el primer objeto expuesto durante
un periodo critico, cuyo comienzo corresponde con el desarrollo de 1a habilidad
locomotriz; una conducta de acercarse - seguir podria proporcionar explicarse

en términos motivacionales.

MOTIVOS DE LAS NECESIDADES.

Henry Murray (1940). Para este autor, las necesidades, segun €l son el
motivo del ser humano, tenian base fisioldgica y se relacionan con mecanismos
quimicos del cerebro: podrian ser internas o externas, toda necesidad creada

estado de tension. Estas necesidades energetizaban y dirigian la conducta hacia



la satisfaccién. Hizo una lista de teoricos de 1a personalidad como Freud, Jung
y Mc Dougal y las expuso en 1938 describiendo cada una de ellas.

Para medir la motivacion utilizé cuestionarios, entrevistas, asociacion libre,
diarios, autobiografias, observacion de grupos, contextos experimentales,
observacion de reacciones ante la frustracidon a la musica y el humor. Su
principal aportacion fue la creacion del test de Apercepcion Tematica (TAT)

para medir necesidades humanas.

MOTIVOS SOCIALES,
Atkinson v Vereoff (1954) definen el motivo:

El logro.
La afiliacidn.
El poder.

El motivo del logro es el impulso de superacion en relacion a un criterio de
excelencia establecido.

David McClelland y Johin Atkinson (1954) lo definen como “El Exito en la
competicién con un criterio de excelencia”. Segin Atkinson, el motivo al logro,
como evitar el fracaso, influye en la conducta humana, asi las personas con
fuerte impulso a evitar el fracaso determinan para si metas muy elevadas o muy
bajas, mientras que los individuos influidos mas por motivos hacia el logro
tienen metas intermedias o alcanzables,

La motivacién del logro surge de la necesidad de alcanzar la excelencia, llegar
a metas altas o tener éxito en tareas dificiles. Implica la competencia con otro o

contra algin criterto externo o interno.
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Spence, Helmreich, 1983. Los instintos juegan un papel importante en la
produccion de esta motivacién. El motivo de la afiliacion hace que cierto tipo
de conducta se presente en las personas:

Que desarrolle relaciones interpersonales.

Mantenga redes interpersonales.

El motivo del poder es el deseo de hacer que el mundo material y social se
ajuste a los planes del sujeto.

Winter (1973) define al poder como la necesidad de tener impacto, control o
influencia sobre otra persona, grupo, o el mundo en general. La persona busca
el reconocimiento en grupos y encuentra la manera de hacerse visible a los
demas.

Murray (1938) intenta medir la motivacion del logro utilizando la prueba de

Apercepcion Tematica (TAT).

Mahone (1960) dice que las personas que tienen mucho miedo al fracaso
tienden a evitar la informacidon importante para el logro; no conocen sus
habilidades. El nesgo vocacional se relaciona con la autoevaluacion positiva,
con la inteligencia y con la utilidad que el riego tiene para ¢l concepto de si
mismo.

[saacson (1964) (citado en Hemandez 1997) demostrd que la intensidad de la
motivacion al logro esta relacionada con la eleccidn de un campo de
especializacion por los estudiantes. Sus resultados demostraron que los
hombres altamente motivados por el logro decidieron estudiar carreras de
dificultad intermedia; los de baja motivacion al logro, seleccionaron las muy

faciles o muy dificiles. Esto mismo lo encontré Mahone (1960) y que ademas
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las carreras consideradas con alto prestigio son percibidas como dificiles de

alcanzar.

Williams (1965) (citado en Hernandez 1997)Las personas con alta tendencia al
riego, desempefiaban trabajos de baja probabilidad de promocion, ademas se
encontraban insatisfechas en el trabajo que los individuos con baja tendencia al

resgo.

Morris (1966) demostrd en un estudio que la toma de riesgo de un sujeto se
retaciona con la estimacion e la probabilidad de éxito que tiene la ocupacion
que eligio; por lo tanto, la eleccion vocacional es vista como el resultado de la
interaccion entre el interés que despierta una carrera y el nivel de aspiracion del

individuo.



CAPITULO I
PROCESO METODOLOGICO

3.1 OBJETIVQO GENERAL:

Conocer el caracter y la motivacién a logro en un grupo de profesores de la

Secretaria de Educacién Piblica de acuerdo al area de estudio.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS:

[. Identificar el caracter de un grupo de maestros de acuerdo a su area de
estudio.

2. Conocer la motivacion a logro del grupo de la muestra.

3. Comparar el caracter y la motivacién a logro de acuerdo al area de estudio

del grupo de estudio.

3.3 PROBLEMA DE INVESTIGACION
. Sera diferente el caracter y la motivacion a togro en un grupo de profesores de

acuerdo al area de estudio?

3.4 HIPOTESIS
H. Alterna: Si existen diferencias estadisticamente significativas en el caracter
y la ortentacion a logro que tiene un grupo de profesores de acuerdo a su drea

de estudio.

H. Nula: No existen diferencias estadisticamente sigmficativas en el cardcter y
la orientacion a logro que tiene un grupo de profesores de acuerdo a su drea de

estudio.
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3.5 DEFINICION DE VARIABLES

VARIABLES DEPENDIENTES:

CARACTER - es la suma de reacciones de una persona hacia su medio
ambiente; se estructura por las condiciones basicas de la vida la cual posee un
dinamismo propio que constituye un factor activo en la evolucion del proceso
social {Abraham, 1972; From, 1973).

MOTIVACION A LOGRO-- es el impulso de superacién en relacion a un
criterio de excelencia establecido. McClelland y Atkinson {1954) lo definen
como “El éxito en la competicion con un criterio de excelencia”. Segin
Atkinson, el motivo al logro, como evitar el fracaso, influye en la conducta
humana; asi las personas ¢on fuerte impulso a evitar el fracaso determinan para
si metas muy elevadas o muy bajas, mientras que los individuos influidos mas
por motivos hacia el logro tienen metas intermedias o alcanzables. La
motivacién del logro surge de la necesidad de alcanzar la excelencia, llegar a
metas altas o tener éxito en tareas dificiles. Implica la competencia con otro o

contra alglin criterio externo o interno.

VARIABLE INDEPENDIENTE:
AREA DE ESTUDIO DE LOS PROFESORES .- se tomé en cuenta el area de

estudio que registré cada sujeto en su instrumento.
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3.6 METODO

SUJETOS

Participaron en el estudio 100 profesores de la Secretaria de Educacién
Piblica. El 72% hombres y el 28% mujeres. Su media de edad fue de 37.4
afios. Las areas de estudio en las que se¢ habian formado fueron: fisico-

matematicas (35%), salud (19%), economia (16%) y humanisticas (27%).

INSTRUMENTQS
1. Datos sociodemograficos.- que consto de una lista de 10 preguntas respecto
a sexo, edad, escolaridad, ocupacion, estado civil, nimero de hijos, etc.

(ANEXO A ).

2. Inventario de Caricter.- es un instrumento autoadministrable conformado
por 21 reactivos de tres opciones: l=en desacuerdo, 2=indeciso y 3=de
acuerdo. Esta integrado por 3 factores que evaltan Caracter Productivo,
Caracter Explotador y Caracter Autoafirmativo. Con una consistencia interna

de .7219 (ANEXO B).

4. Motivacion a logro.- es una lista de 22 reactivos con tres opciones de
respuesta l=nunca, 2=a veces y 3=siempre. Conformado por tres
dimensiones que miden Maestria, Competitividad y Trabajo. Con un indice

de confiabilidad de .8721 (ANEXO C).

LiLY]
v



CAPITULO 1V.
RESULTADOS

4.1 Descripcion de la muestra.

Participaron en el estudio 100 profesores de la Secretaria de Educacion
Publica. Su promedio de edad fue de 37.2 aios. El 72% (N=72) hombres, y el
28% (N=28) mujeres; el 21% (N=21) solteros y el 79% (N=79) casados. Las
areas de estudio fueron: el 34.4% (N=31) fisico-matematicas, el 18.9% (N=17)
salud, el 15.6% (N=14) economia, y el 26.7% (N=24) humanisticas.

4.2 Valores de confiabilidad.

Cuadro 1. Inventario de Caracter.

Dimensién No. de reactivos Valor Alfa

Productivo 10 7121
Explotador 5 5411
Autoafirmativo 6 6850
Escala Total 21 7219

Cabe mencionar, que originalmente este Inventario fue construido para
adolescentes, sin embargo en este trabajo se obtuvo sus  valores de

confiabilidad y validez para adultos.
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Cuadro 2. Escala de Motivacion a Logro.

Dimensién No. de reactivos Valor Alfa

Muaestria 7 8738
Competitividad 5 7250
Trabajo 7 8415
Escala Total 19 B721

4.3 Diferencias en el Caricter y la Motivacion a Logro de acuerdo a

variables sociales.

Cabe seialar que los grupos de género y estado civil no eran comparativos, sin

embargo se conformaron al azar intramuestralmente a partir de variables como

edad, y en el caso de estado civil se tomé en cuenta también el sexo.
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Tabla 1. Caricter y género.

1 2
Dimensién Hombres Mujeres F. Signif.
Productivo 2.62 279 4.24 .044
Expolotador 2.63 2.78 2.53 117
Autoafirmativo 2.83 2.76 .800 375

———e

GRAFICA 1. CARACTER Y GENERO
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Tabla 2. Motivacién a Logro y género.

Dimension Hombres Mujeres F. Signif.
Maestria 4.42 4.56 1.76 .190
Competitividad 3.86 3.44 5.70 020
Trabajo 4.25 4.26 020 887

GRAFICA 2. MOTIVACION A LOGRO Y GENERO

1 Maestria [
Conpetitividad
= - O Trabajo
Hombres Mujeres
SEXO

Como se puede observar, no se encontraron diferencias en caricter ni en
motivacion a logro de acuerdo al género, excepto en: la dimension de Caracter
Productive donde las mujeres reportan una media mas alta a diferencia de los
hombres; y en motivacion, en la dimension Competitividad, donde los

lombres reportan una media mas alta que las mujeres.
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Tabla 3. Cardcter y Area de estudio.

Dimen Fisico Econo Humanis

sién Matem. |[Salud Mia ticas F. Signif.
Produc 2.80 2.62 2.85 2.82 3.29 .024
tivo

Explota

Dor 2.71 2.64 2.72 2.73 252 .859
Autoafir

mativo 2.83 2.85 2.84 2.79 218 .883

Tabla 4. Motivacién a Logro y Area de estudio.

Dimen Fisico Econo Humanis

Sion Matem. |Salud Mia ticas F. Signif.
Maestria 4.44 4.50 4.53 4.38 191 902
Competi

Tividad 3.80 3.55 3.63 3.60 454 714
Trabajo 4.17 4.31 4.43 4.18 .839 476

No se encontraron diferencias estadisticamente significativas en las escalas de
Caricter y Motivacion a Logro de acuerdo a las vanables: edad, estado civil,

lugar que ocupa entre sus hermanos, area de estudio v promedio escolar, a
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pesar de que estas variables no se contemplaron en el estudio, se llevaron a

cabo los analisis estadisticos.

Sin embargo, se encontraron diferencias estadisticamente significativas en las
dimensiones d¢ CARACTER PRODUCTIVO de acuerdo al AREA y al
GENERO:; y en la dimension de COMPETITIVIDAD de acuerdo a la
EDAD y el GENERO.
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Tabla 5. Correlacién entre Caricter, Motivacion a Logro,

Edad y Lugar que ocupa entre sus hermanos.

Maestria |Competiti |Trabajo Produc Explota Autoafir
vidad tivo Dor Mativo
Maestria 475 804 107 -.052 .229
(P=.000) | (P=.000) | {P=.300) | {P=.609) | (P=.024)
Competi .529 .098 -.337 282
Tividad (P=.000) | (P=.348) | {P=.001) | (P=.006)
Trabajo .156 -.043 .373
(P=.133) (P=.662) | (P=.000)
Produc 232 .336
Tivo (P=.022) | (P=.001)
Explota -.034
Dor (P=.734)

Y finalmente, como se puede observar en la tabla anterior, se encontrd una

correlacion positiva en las dimensiones:

COMPETITIVIDAD-MAESTRIA;
COMPETITIVIDAD:;

TRABAJO-MAESTRIA: TRABAJO-
COMPETITIVIDAD-AUTOAFIRMATIVO:

TRABAJO-AUTOAFIRMATIVO; y PRODUCTIVO-AUTOAFIRMATIVO.

Y una

correlacion

negativa

en las

dimensiones:

COMPETITIVIDAD; y COMPETITIVIDAD-EDAD.

EXPLOTADOR-
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CAPITULO VI
DISCUSION

Con base en ¢l objetivo planteado “conocer el tipo de cardcter y la motivacién
a logro en un grupo de docentes de acuerdo al area de estudio™, se puede
afirmar que éste se cubrid. Que se aceptd la hipotesis nula la cual sefiala “NO
existen diferencias en el tipo de caracter y la motivacién a logro que tiene un

grupo de docentes de acuerdo a su drea de estudio”.

Sin embargo, vale la pena seiialar que en ciertas dimensiones de las dos escalas
(Caracter y Motivacion a logro) si hubo diferencias, a pesar de que en las

escalas totales no se encontraran.

En el caso de CARACTER de acuerdo al género, se obtuvo que la media mas
alta significativamente, fue la del grupo de las mujeres en la dimension
CARACTER PRODUCTIVO. Esto quiere decir que las mujeres de este grupo
transmiten a los demas ganas de trabajar, impulsan a la gente a concluir lo que
inicia, se disgustan al no cumplir algo que prometieron, concluyen los trabajos
que inician, son capaces de ensefiar a los demas lo que saben vy les gusta

aprender de los demas.

Estos resultados coinciden con lo que sefiala Gomez (1996) retomando a
Fromm para su investigacion en el area de pedagogia, respecto a que para una
educacion dirigida hacia la vida, a la libertad y la responsabilidad, se debera
poner énfasis en el desarrollo del caracter productivo para SER antes que para

TENER.

497



Con base en lo anterior se podria afirmar que el grupo de mujeres docentes de
esta, han estado cubriendo el objetivo de la educaciéon con el compromiso y
responsabilidad que se espera de los educadores, ya que de acuerdo a la
subescala de cardcter se refleja claramente que han cubierto ¢l perfil ideal para

la docencia.

Respecto a la MOTIVACION A LOGRO de acuerdo al género, los resuitados
mostraron que existen diferencias estadisticamente significativas en la
dimension de competitividad, donde los hombres obtuvieron la media mas alta.
Esto quere decir, que al grupo de hombres de esta muestra le gusta resolver
problemas dificiles, no les gusta que alguien les gane, que el ganarle a otros es
bueno tanto en el juego como en el trabajo, que una vez que empiezan una tarea
persisten hasta terminarla y que se sienten bien cuando logran lo que se

proponen.

Estos datos coinciden con lo que senalan Mahone (1960), Williams (1965} y
Morris (1966} respecto a que las personas que obtienen puntajes altos en
competitividad son personas que les gusta llevar a cabo actividades con un
nivel de alto riesgo; y que los puntajes mas altos tienden a obtenerlos los

hombres.

Esto se podria interpretar como que los hombres en la cultura mexicana son
formados con valores, actitudes, creencias y expectativas exclusivas de su
geénero para que socialmente sea bien evaluado. Y entre esas expectativas del
grupo hacia él, estan dedicarse o elegir actividades de alto riesgo. Sin emargo,

cabe agregar, que el grupo de hombres de la muestra de docentes, refleja
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tenacidad y compromiso en la tarea de la enseiianza coincidente con las tareas

que le asigna ia cultura.

Y respecto al CARACTER Y EL AREA DE ESTUDIO, los resultados
mostraron que el grupo de! area de economia fue significativamente diferente al
resto de las 4reas en 1a dimension PRODUCTIVO, ya que obtuvo la media mas
alta. Relacionado con esta drea, se puede mencionar la tendencia obtenida en
el grupo en la dimension MAESTRIA de motivacién a logro (a pesar de no

alcanzar a obtener el nivel de significancia).

Estos datos se pueden explicar con las hallazgos de Fromm (1973), Mahone
(1960}, Isaacson (1964), Williams (1965) y Morris (1966} quienes afirman que
si las personas cubren el perfil d¢ CARACTER PRODUCTIVO: transmiten a
los deméas ganas de trabajar, impulsan a la gente a concluir lo que inicia, se
disgustan al no cumplir algo que prometieron, concluyen los trabajos que
inician. son capaces de ensefiar a los demas lo que saben y les gusta aprender
de los demas, entonces podran ejercer influencia en su medio ambiente ya que
su caracter se desarrolld de acuerdo a la adaptacion psicosocial y las
condiciones de vida en que se desenvolvio; que el tipo de caricter esta
intimamente relacionado con las motivaciones para la eleccion de una area de

estudio, vocacion o un campo de trabajo.
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SUGERENCIAS PARA PROXIMAS INVESTIGACIONES

1. Incrementar el tamafio de la muestra.

2. Comparar el tipo de escuela de donde se egresé y donde esté ejerciendo
la docencia.

3. Aplicar los instrumentos utilizados en el presente estudio antes y después
de impartir talleres sobre motivacién, autoestima y satisfaccion laboral
a los grupos de docentes, y asi identificar estrategias efectivas para el
manejo de estos conceptos, didactica y personalimente, para beneficio

tanto del educando como del educador.
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ANEXO A

Instrucciones:

La informacién que de aqui se obtenga es exclusivamente con fines
estadisticos y para disefiar programas preventivos o de ayuda buscando su
bienestar y el de su familia por favor conteste las preguntas con toda franqueza,
diciendo la verdad. No deje ninguna pregunta sin contestar. Si tiene alguna
duda pregunte al aplicador.

DATOS SOCIODEMOGRAFICOS
Nombre: . Fecha:
Sexo: { ) Masculino ( ) Femenino Edad__ anos
Qué actividades realizas: ¢Solo trabajas? () ¢Estudias y trabajas? { )

Que gscolaridad tienes

En qué drea para la docencia te formaste:

;Con quicn vives?

Con ambos padres ()
Sélo con mamd y hermanos ()
Sdlo con los abuelos e con otros parientes ()
Cudntos hermanos tienes: ¥y hermanas:

Qué lupar ocupas entre todos tus hermanos:
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ANEXO B

INVENTARIQO DE CARACTER (ICA).
INSTRUCCIONES: A continuacién hay una lista de afirmaciones, marque usted en qué grado estd de
acuerdo con cada una de ellas. Por favor marque como realmenle ¢s y no como le gustaria ser. marcando una
X en ¢} nivmero que mejor exprese su opinién, Las opciones de respuesta son:
1= En desacuerdo 2= Indeciso 3= De acuerdo

() 1. Impulsoalagente a concluir lo ue inicia.

() 2 Me gusta estar sin hacer nada,

() 3  Siempre pienso que las cosas que inicio van salir bien.
() 4. Transmito a los demds ganas de trabajar.
() 5 Me gusta que la gente me pida favores.

() 6 Soy capaz de ayudar a los demiis.

() 7 No me gusta que alguien ademis de mi sea ¢l primero en lodo.
() & Siempre que inicio algo pienso que todo saldrd bien.

() 9  Medisgusta no cumplir algo que prometi.

{ ) 10. Preveerel fuluro es de tontos.

() 11. Generalmente concluyo los trabajos que inicio,

{) 12.  Ayudo a que se supere la gente que me rodea.

() 13, Evito que los demds me gquieran contar sus problemas.

() 14, Me pusta cumplir lo que prometo.

() 15, Soycapazde ensenar a los demds lo que sé.

() 16, Nome gusta que los demis centren su atencion en otra persona que no sea yo.
( ) 17. Me gustaaprender de los demis.

{( } 18 Simeencargan un trabajo pienso que me quedard muy bien.
(} 19. Me gustaque los demds me digan como los podria ayudar.

{ ) 20 Estoy seguro de poder hacer bien todo lo que me propongo.

{ ) 21. Me gusta que los demds me pidan conscjo.
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ANEXO C

ESCALA DE MOTIVACION A LOGRO.

INSTRUCCIONES: A continuacion hay una lista de afirmaciones, marque usted en qué grado estd de
acuerdo con cada una de cllas. Por favor marque como realmente es y no como le gustaria ser, marcando una
X ¢n el mimero que mejor exprese su opinion. Las opciones de respuesta son:
1= Completamente en desacuerdo
2= En desacuerdo
3= Ni de acuerdo ni en desacuerdo
4= Dc acuerdo
5= Completamente de acuerdo
() L Me pusta resolver problemas dificiles.

() 2 Me gusta ser trabajador,

() 2 Me gusta que otros trabajen mejor que yo.

() 4 Me es importante hacer las cosas lo mejor posible.

() 5 Me dispusta cuando alguien me gana.

{) & Es importante para mi hacer las cosas cada vez mejor.

() 7 Ganarle a otros es bueno tanto en el juego como en el trabajo.
()} 8 Soy cumplide en las tareas que me asignan.

() 9. .Disfrute cvando puedo vencer a otros.

() 10, Soycuidadoso al extremo de la perfeccin.

{ ) 1L Megusta que lo que hago quede bien hecho.

() 12, Unavez que empiezo una tarea persisto hasta terminarla,

() 13 Mesiento bien cuando logro lo ue me propongo.

() . Soydedicade en las cosas que vmprendo,

{ } 15 Me gusta trabajar en siluaciones en las que haya gue competir con otros.
{ } 16 Noestoy tranquilo hasta que mi trabajo quede bien hecho,

() 17, Me causa satisfaccion mejorar mis ejecuciones previas.

() 18 Como estudiante soy (fui) machetere.

() 19 Meesfuerzo mids cuando compite con otros.

()Y 200 Cuandoe seme dificulta una tarea insisto hasta dominarla.
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() 21.  Sihago un buen trabajo me causa satisfaccidn.

{ ) 22 Esimportante hacer las cosas mejor que los demis.
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