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RESUMEN

La presente investigacién pretendid conocer tanto las relaciones
como las diferencias existentes respecto al autcconcepto, la
orientacién al logro y el éxito profesional de un grupo de 120
mujeres dedicadas a la coordinacidém de ventas, de acuerdo a su
adad, estado civil, escolaridad, experiencia laboral y lugar de
residencia. Se emplearon como instrumentos de recoleccidén de
datos, el cuestionario de autoconcepto, elaborado por La Rosa
(1986) y el de orientacién al logro, elaborado por Andrade Palos
y Diaz-Loving (1985). Se evalub5 el éxito profesional a través del
egtimado de ventas establecido por la empresa a la gus pertenace
la poblacién. No se encontrd raelacidn significativa entre las
variables dependientea; ain embargo, el anAligis parece indicar
que a mayor autoconcepto, mayor orientacién al logro y mayor
éxito profesional. Se encontrd diferencia significativa del
autoconcepto en relacién al estado civil y lugar de residencia; y
del é&xito profesional en relacién al lugar de residencia, la
edad, la escolaridad y la experiencia laboral.



INTRODUCCION

La mujer, a lo largo de la historia de la humanidad, se ha
desenvuelto en un mundo masculino; dentro del cual, ha
repregsentado un rol secundarioc, tanto en la vida social como
econémica.

A través de los tiempos, ha tenido que luchar para lograr que se
reconozca ¥y valore su dinteligencia, gu creatividad, sus
habilidades y su dedicacidén a las labores gque desempeila fuera del
niecleo familiar.

Ha tenido gue luchar, porque no siempre le ha sido permitido
descuidar sus actividades domésticas, o le ha sido criticado el
tener asplraciones que van mids alld del matrimonio y los hijos.

En log dltimos afios, esta lucha ha sido menos ardua; la mujer en
general tiene mayores posibilidades de educacién a todos los
niveles; y una mayor participacién en la vida econdémica del
pais. Todo ello, debido en gran medida al desarrollo de la
tecnologia, a la creciente complejidad de los procesos
productivos, a la sofisticacidn de los servicios y a los medios
de comunicacidn, gumado a la crisis econdémica que vive al pais;
que han requerideo la incorporacién de la mujer a la poblacién
econdmicamente activa,

Asi la divisidén del trabajo por sexo, constituye para la mujer un
doble compromiso, ya que sus actividades fuera del hogar no la
exoneran de sus responsabilidades dentro del mismo; 8in embargo,
el trabajo femenino puede constituir un medio muy importante para
el desarrollo de la mujer en tanto gue ayuda a despertar su
espiritu eritico, a tomar decisiones por si misma, a proyectarse
mis alld de su funcién bioldgica, es decir, "la mujer que
desarrolla un trabajo externo al de la casa, tiene la posibilidad
de reconocerse y autovalorargse deasde diversas actividades como
ser humano integral, y_ por tanto, poner de manifiesto su
personalidad individual w1

Egta evelucidn implica también un cambilo favorable en la actitud
del hombre kecia ella, ya que la reconoce como un ser capaz de
ser productive en otros ambitos adem&s del familiar.

Lo anterior en cenjunto, modifica la imagen que la mujer proyecta
hacia los demds, y scbre todo, la concepcidén que ella tiene de si
misma.

La mujer entonces al hacer conciencia de su potencial y del apoyo
que recibe de su entorno se Bsiente mds motivada a emprender
nuevas actividades, a desenvolverse en otros medios, a aspirar a
niveles m&As altos y por ende a mejores ingresos. En pocas
palabras, a tener éxito en su desempeilo laboral y profesional.

lpiores pPal. . 58, F. (1988); Tres aproximaciones al tema de la
mujer, zdg. «0'



Es por ello, que se considera relevante ahondar en el tema del
éxito profesional en la mujer, asi como de algunos factores gque
intervienen en 8u consecucién, como son el autoconcepto y la
orientacidn al legro.

De tal manera en la presente investigacidn, se hace referemncia en
el primer capitulo al tema del autoconcepto, su definicidén, sus
antecedentes y su desarrollo dentro de la personalidad, en
especial de la mujer. En el segundo capitulo se hace mencién de
la orientacién al logro, su definicién, su origen dentro de la
motivacién y su desarrollo. El tercer capitulo versa sobre el
éxito profesional, haciendo referencia al desarrollo histérice
del trabajo femenino en México, a algunas de sug definiciones y
enfogques tedricos. El cuarto capitulec contiene el aspecto
metodolégico empleado. En el gquinto los resultados obtenidos asi
como la discusién de los mismos. En el sexto a las conclusiones a
las que se llegs, asi como a las limitaciones y sugerencias para
agtudions posteriores,

Esta investigacién, en una empresa de veata directa, podria
proporcionar elemeantos para comprender mejor las actitudes,
inguietudes y motivaclones femeninas, a £fin de desarrollar
personal més eficiente y mejor orlentado a las actividades gque
desempefia.
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1.1 DEFINICION

A través de la historia, y en todas las culturas, el hombre ha
tenido la ingquletud por comocerse a si mismo. En el campc de la
palcologia, se ha considerade al si-mismo y su conceptualizacidn
come un medio para explicar los procesos psicoldgicos asi como el
prople comportamiento. Es por ello dificil presentar una
definiciédn concreta para dicho constructo. A continuacidn se
presenta un andlisis de algunas de las definiciones exigtentes.

En términos generales el autoconcepto ha gido definido como la
forma en que las personas se perciben a si mismas (Coopersmith,
1967; Mead, 1934; Rosenberg., 15965, Wylie, 1974., citados por S.
Pick, Canalizo P. y Shabot E., 1988). Esta concepcidn del si
mismo se desarrclla a partir de la actitud que personas
significativas tienmen para uno mismo.

Dog de las personag determinantes en eate 4dentido, son los
padres; por lo que el autoconcepto es en parte producte de la
efperiencia que se tiene con respecto a la Interaccidén con los
mismos.

Para Mead, (1934, citada por Mirquez y Viveros, 1992) el si miamc
es un sistema de procesos, es un objeto de conocimiento, cuyo
desarrollo sigue su curso. El si mismo socialmente estructurado
aparece sélo 81 existe una comunicacién social y a partir de
diferentes grupos sociales desarrollarid muchos "sf mismos".

Frias Lopez, M.C. y Terrazas Valero, N. (1991) comsideran que el
autoconcepto egtd formado por dos aspectos importantes:

1.- La autoimagen, es decir, la nocién interna de las
caracteristicas que posee una persona y hasta qué grado las
posee, se manifiesta por las caracterizaciones o deseripciones
que hace de gi misma.

Existen cuatro clases de autoimagen: a) Fisica: Es declr, las
cualidades y la adecuvacién al sexce correspondiente (altura,
obesidad, etc.) b} Psicoldgica: constituida por los rasgos de
personalidad (timidez, honestidad, agresividad, etc. ) basdndose
en pensamiertos, sentimientes, emoclones. c¢) Ideal: Lo que el
individuo quisiera aser en lo fiaico y en lo paicolégico, aus
esperanzas y aspiraciones. d) Real: Es la “imagen por reflejo”,
de lo gque el individuo cree que 1as personas significativas
piensan a su respecto, tanto fisica como psicoldgicamente.
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2,- La autoestima, "ea una evaluacién personal de los méritos y
cualidades que un sujeto realiza acerca de su propio valor, con
bage en u autoimagen y a la conciencia de valores de la
sociedad”.

La autoestima es una actitud positiva hacia el si-mismo. El gue
una persona se conozca a& s5i misma, se acepte y respete,
significa que su autoestima es alta; por el contrario, quien no
se acepta ni se respeta, ni se conoce a si mismo, tendra una
autoestima baja o bien ésta estard distorsionada.

La Rosa, (1986) define el autoconcepto como las uccicudes,
gentimientos y conceimientos respecto de las propias
capacidades, habilidades, apariemncia y aceptabilidad social.

Hurlock, (1982, c¢itado por Frias Lépez y Terrazas Valero, 1991)
menciona que el autoconceptoe gque tienen las personas sobre
quiénes son y gqué son, se compone tanto de conceptos sobre el
aspecto, adecuacidn Bexun.l e dmportancia de sus cuerpos en la
opinién de otros; asi come del aspecto pasicoldgico, es decir,
de los conceptos que tienen los individuos sobre sus capacidades
e Incapaclidades, su valor y sus relaciones con los demis.

En base a diferentes definiciones Reidl, (1981, citada por
Valencia Galindo y Vargas Hernéndez, 1990), propone que el
autoconcepto es el resultado de la internalizacién de las normas
¥ los valores del grupo social y del adecuado degempeflo ante las
mismas, adquirida a través de las relaciones interpersonales,
gque refleja de alguna manera la actitud que los deméds tienen
ante el sujeto, de lo cual el sujeto abstrae un concapto de 8i
mismo ante el gque, &1 migmo presenta upna actitud valorativa,

1.1.1. ANTECEDENTES HISTORICOS.

El términc autoconcepto empezé a porfilarse a partir de la
eascuela psicoanalitica de Hartmann y Erikson en 1970, la cual
da una visién de 1lo que significa el! Yo dentro de la
personalidad. Posteriormente se solidifica este concepto con las
aportaciones de William James, Gordon Allport y Carl Rogers,
quienes dirigen la atencién del primitivo si-mismo a 1la nocidn
actual de autoconcepto.

2 prias Lépez, M.C. y Terrazas Valexo, N.(1991) Bstudio
Correlativo entre la Escala de Tennessee de Au o e
Diferencial Seméntico de J. de la Rosa, pég.
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La teoria psiccanalitica plantea gque el aparato mental esta
formado por el Ello, el Yo y el Superyo. La instancia psiquica
del Yo tiene como finalidad primordial la autoconservacidn, la
cual lleva a cabo enfrentédndose: a) Al mundo externo, almacenando
en la memoria las experiencias de los estimulos, evitando los muy
intensos y adaptdndose a aquellos que lo son menos, aprendiendo
asi a modificar el mundo exterior adecué&ndolo de la mejor manera.
Y b) Hacia el interior, frente al Ello, decidiendo qué fnstintos
gserdn satisfechos, en qué momento Y situacién o© bien
aplazdndolos o suprimiéndolos si amenazan el equilibrio.

Dentro de esta concepcién, el autoconcepto, es8 la parte del yo
gque funciona en ambos planos: interno y externo. Leod logros,
posesiones Yy la confirmacién de los residuos del sentimiento
de primitiva omnipoteancia, aumentan el autoconcepto. Freud (1914,
citado por Valencia Galindo y Vargas Herndndez, 1990), considerd
gue una parte de el autoconcepte es primario: el reaiduo del
narcisisme infantil; otra procede de la omnipotencia confirmada
pg; la experiencia y una tercera de la satisfaccién de la 1libido
ocbjetal.

En psicoandlisis no siempre se ha hecho una clara distincién
entre los términos "Yo" y “Self" (si-mismo), y personalidad.
Freud no utilizd el término "si-mismo" propiamente dicho; sin
embargo en su trabajo sobre el narcisismo (1814, citado por Passy
Profeta y Rodriguez Gianeinti, 1990}, introdujo un criterio
diferente al del Yo. El Yo de la teoria del narcisismoc representa
un Yo que abarca ¢l todo del individuo, convirti&éndole en el ai
mismo bisico y total, No es gino Hartmann (1970, citado por
Paasy Profeta ¥ Rodriguez Glamcinti), quien zrealiza wuna
distincidén entre el Yo estructural y el "si-miamo”.

En la teoria de las Relacliones Objetales, al ai-miamo es
definido como un sistema representacional de autolmagenes cuya
sintesis y elaboracién queda a cargoe de las funciones del Yo, el
cual se convierte, en la obra de Hartmann, en la "subestructura
funcional que regula y construye tanto las rgpresentucionen del
8i mismo como las representaciones de objeto”.

La escuela de Hartmann y Erikson ( 1970 citado por Cueld y
Reidl, 1983) postula que el Yo eg el instrumento mediante el cual
una persona organiza la informacidn exterior, valora la
percepcidn, selecciona los recuerdos, dirige la acciémn de manera
adaptativa e integra las capacidades de orientacién y planeacidn;:
este Yo da lugar a un significado de didentidad en un estado
elevado de bienestar. El Yo es un concepto de didentidad del ser
humane y persiste como entidad ontoldgica a través de su vida.

3pasay Profeta, R., Rodriguez Giacinti, S.E. (1990), La

Infiyencia de la maternidad en el autoconcepto_de_la muier, pig.

101.
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E1 autoconcepto forma parte de ese Yo y estd estrechamente
vinculado con el Ello, por lo que el autoconcepto es lo gue cada
quien sabe de su proplo Yo: Su funcién individual es la de darle
una direccidén estable a 1la accién, proporcionande un criterio
sgiectivo a las consecuencias sociales y a las reflaxiones del
Ello.

James, (1968 citado por La Rosa, 1986) hace una distincién entre
el yo y el mi; el conocedor {(yo) y el conocido (mi); el agente de
la experiencia y el contenidoc de la experiencia. ¥®El si-mismo es
la suma de todo lo que se puede llamar suyoc: cuerpo, fa.gilia,
posesiones, estados de conciencia y reconocimiente social”.

Congidera al si-mismo an tres agpectos: Sug elementos
constituyentes, los Bsentimientos del s8i mismo y las acciones
destinadas a su bisqueda y preservacién.

En lo que respecta & los elementos que constituyen el gi-mismo,
de acuerdo con diche autor, estdn:

a) El gi-mismo material (posesiones materiales del individuo).
b) El si-mismo social (se refiere a cémo es considerado por sus
semejantes).

c) El si-mismo espiritual (comprende facultades y disposicicnes
peicolégicas).

d) El Yo puro (es la corriente de pensamiento que constituye el
propio sentimiento de la identidad).

Allport (1961, «citado por Frias L. y Terrazas V., 1991) prefiere
utilizar el término "PROPIUM" en lugar de “concepto de si
mismo®. Dicho término consiste en aguellos agpectos del
individuo, gue &1 observa y considera de importancia central y
que contribuyen a una sensacién de unidad interna.

Para diche autor, el PROPIUM tiene ocho atributos:

- Copciencia de Si-mismo corporal.
2,- Una Sensacién de contipuidad sobre el tiempo.
- Aumentoe del Ego ¢ una necesidad para la autoestima.
- Extepnsidn del Ego o la identificacidn del Si-mismo més alli
de los lIimites del cuerpo.
5.~ Procescs Racionales. La sinteals de necesidadea interxnas con
la realidad externa.
6.~ Autoimagen. Percepcidn personal y la evaluacién de 61 mismo
como cbjeto de conocimiento.
7.- Bl Sf-mismo como comocedor o como agente ejecutador.
8.- Esfuerzo propio o la motivacién para incrementar, m&s que
decrementar la tensiénm y para expandir la counciencia, a8si
como buscar cambios.

4ra Rosa, J. (1986). Escalas de Locus de Control y Autocopngepto:
Construccidn y Validacién. p&g. 15
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Carl Rogers, {1950, citado por La Roga, 1986) wutiliza
extengamente el concepto de si-mismo, omitiendo les counstructos
Yo y Superyeo. Su principal preocupacién son las actitudes hacia
el si-mlsmo; es decir las percepciones de una persona respecto a
las propias habilidadea, acciones, sentimientos y relaciones en
suU megio social, Diastingue tres aspectos de 1las actitudes hacia
uno mismo:

a) El contenido especifico de la actitud (Dimensidén Cognitiva).
b) Un Jjuicio respecto al contenido de la actitud (Aspecto
Evaluativo).

c) Sentimiento relacionado al jJuicio evaluativo (Dimensién
Afectiva).

La aceptacidén de uno mismo, o sea, el autoconcepto, conforme al
autor estad relacionada con el Gltimo aspecto.

Enfatiza el significads de autoconcepto como determinante de la
conducta humapna, argumentando gque el ajus

te psicoléglice existe cuando el concepto self, es tal que todas
las experienclas sensitivas y visceralea del organismo, son
asimiladas en un nivel simbdlice dentro de la relacidm con el
concepto del si-mismo.

Coopersmith, (1967, citade por Valencia Galinde y Vargas
Herndndez, 1990) considera que la autoestima es la evaluacién que
el dindividuo hace y mantiene por costumbre sobre ai mismo,
expresa una actitud de aprobacidn o desaprobacién e dindica el
grado en el que el individuo se cree capaz, importante, exitoso y
valioso. Resume en cuatro puntos los factores gue contribuyen a
el autoconcepto:

1.~ El trato respetuoso, de aceptacidn y de preocupacidén que el
individuo recibe de las personas que son pgignificativas en su
vida. El sujeto se valora como es valuado.

2.- La histecria de éxitos y el estatus gque tiene el individuo en
su sociedad.
3.- Los valores y aspiraciones del individuo, ya que &stos

modifican e interpretan las experiencias del mismo.

.- La forma en que el individuo responde a la devaluacidén, Esta
habllidad para zresponder y defender el autoconcepto reduce la
ansiedad y ayuda a mantener un equilibrie personal.

1.2 DESARROLLO DEL AUTOCONCEPYO

El autoconcepto tiene importancia capital para un buen ajuste
paicolégico y un funcionamiento eficaz de la personalidad tanto
en nifios como en adultos.
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Fomo elemento constitutivo de la personalidad, el autoconcepto
nicia su desarrollo en la infancia, se adgquiere gradualmente
F!ent:ro de los primeros cinco o seis afos de vida; avanzando més
rapidamente durante el segundo afo, con la adquisicidn del
lenguaje. Aungue es un proceso gradual, se trata del desarrollo
48 importante de toda l1a vida de un individuo.

e acuerdo con Mussen, Conger y Kagan, (1984} el primer aspecto
gue el nifo adquiere de si mismo es el Yo Corporal, es decir la
conciencia de su propio cuerpo. Durante toda la vida este Yo
orporal constituye el sentimiento bfsico de la existencia,

osteriormente, entre los cuatro y sels afos de edad el nifio
onsigue situarse en el punto de vista de otra persgona, lo que
Lnt:enaifica su sentido de separacidén con respecto a los demés.

n la edad escolar el nlio se percata de gque lo que se eapera de
61 fuera de casa, es diferente a los modelos paternos. Aprende a
pasar de una costumbre a otra; forma una imagen de 8i mismo en la
que se siente seguro, porque se adapta a las formas del grupo.

¥n la adolescencia, el joven s8e cuastiona. La biisqueda de
identidad de &sf mismo, es la caracterfistica principal de esata
ptapa. La imagen de s8i mismo, depende de otras personas. El
putoconcepto puede estar plenamente establecido, aungue a menudo
pe iravisa cuando tienen auevas experiencias personales Y
pociales.

fn general, el concepto que de ai mismo tiene el nifio, es en gran
pedida producto de su experiencia en ol hogar asi como de la
identificacién con sus padres.

Les nifica que tienen una buena opinién de 8i mismes socn mis
pgtables emocionalmente, se valen mAs por s8f mismos, son
animoses, eficaces en sus précticas de c¢rianza y compatibles
entre gi. S8us madres .los aceptan y apoyan, Yy expresan 8u
nceptacién a través de manifestaciones cotidianas de preccupacién
v afecto. Hacen cumplir consecuentemeate las reglas establecidas
¥ prefieren las recompepnsas y el trato ne coercitivo para
nodificar la conducta de s8us hijos. Les administran castigos
decuados cuandeo es necesario; consultan sus copiniones y les
hacen concesiones cuando existen discrepancias.

fios nifios gque tienen conceptos elevados de si mismos abordan las
tareas y a otras personas con expectativas de teper éxito y ser
bien recibidos, siguen sus propios juicios, expresan sus
¢onvicelones y se atreven a considerar ideas novedosas. Los nifios
yjue carecen en general de confianza en s8i mismos tienden a
jostrarse temerosos de expresar Jideas poco comunes y evitan el
lamar la atencidn.




Adler (1927, citado por Valencia Galindo y Vargas Hernédndez,

liza), considera como factores que disminuyen la autocestima del

nifio:
- Inferioridades orgédnicas.

- Falta de apoyo, aceptacidén y estimulo de los padres.

- Sobreproteccién de los padres gue impide que el nifie tenga
una imagen mds realista que le permita establecer adecuadas
relaciones interpersonales.

De tal manera en la edad adulta el sujeto que ha degarrollado un
adecuado autoconcepto tendri mayores posibilidades de éxite y una
Personalidad mas sana.

1.3. AUTOCONCEPTO FEMENINO

En la actualidad, el papel y los roles de la mujer estdn pasando
por un etapa de transicidén. Las tareas y obligaciones de la mujer
ya no se encuentran tan limitadas como en tiempos anteriores.
Actualmente 1le es permitido participar en aguellas A&reas
estimadas como “masculinas*. La mujer recibe diferentes mensajes
en su casa y por los distintos medios de comunicacién: y
mientras gque algunos la exhortan a sobresalir en el 4mbito
profesional y lograr el éxito, otros le siguen exigiendo el
cumplimiento de roles conservadores. Toda esta informacién, a
veces antagénica entra gi, hace mis complicado el procesc de
denarrollo del autoconcepto.

En la adelescencia los jévenes se rebelan, g8in embarge, la
mayoria de las jovencitas siguen siendo sumisas, mantienen su
relacién de dependencia con sus padres y no expresan ablertamente
algiin interés por romper con los vinculos familiares, Empiezan a
conaiderar las relaclones con el otro sexo como fuente principal
de estima personal. "Para estimarse a si misma, 1la chica debe
estar segura de que puede triunfar en gstaa relaciones que se
convierten en su motivacién fundamental®.

La mujer adulta necesita sentirse capaz, cooperadora y creativa
para estimarse a si misma, pero a la vez su estima personal
depende de un rol cuyas funciones son cada vez menores, de un
papel que puede desempefiar todo el mundo, de ccupaciones que
tienen poco de creativas, poco placer, poco estimulo y mucho de
rutinario.

La mujer gue combina sus diferentes papeles y desarrolla sus
distintas capacidades y atributos podrd tener un elevado
autoconcepto; también lo tendrd aguella otra cuyas motivaciones
se muevan t(nicamente dentro del marce del modelo femenino. En
cambio la que s88lo utiliza alguna de sus potencialidades pero se
siente motivada a utilizar otras &reas que no se le han
pexrmitido, posiblemente se estimard poco a si mipma.

5%abas Hern&ndez, A. (1989), El_Autoconcepto en la muier policia.
pag. 43
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El autoconcepto forma una parte fundamental de la personalidad ya
gque la manera en que una persona se percibe determina la manera
en que esa persona se enfrenta a su medio y a todas aquellas
personas que la rodean. Al tomar en cuenta el rol cambiante del
sexo femenino en la actualidad, es interesante hacer un
cuestioramiento relacionado a los efectos que podrian tener
estas transiciones en la percepcién que tiene la mujer de s8f
migma, puesto que los pardmetros de lo que debe ser una mujer ya
no son tan definides.

En la medida en que la mujer se autoperciba como una persona
capaz, incorporfiindose de una manera mis decisiva a asu contexto
gsocial, modificando el rol tradicional en el que astd actualmente
ubicada, lograri un cambic actitudinal tanto a nivel individual,
como en el hombre.

Eg importante hacer referencia acerca de la perspectiva social de
la mujer mexicana, ya gque la asociedad ha influide para que la
mujer sea reprimida y a su vez ha repercutide em su autoconcepto.

E1 "machismo”, el tradicionalismo y la clase social han impedido
que la mujer se desarxolle y sea reconocida por la sociedad y por
el hombre, asigndndose a cada sexo un rol determinado, lo que
representa actualmezte uan conflicto para la mujer que trabaja, en
cuantec a que ella no puede dejar de cargar con todas las tareas
domésticas, en vez de poder repartirlas.

De acuerdo con Alegria (1974), el machismo se manifiesta en el
nivel socloeconémico més bajo, ya que se tiene menos accesoc a la
educacién. Las mujeres preparadas exigen un mayor reconocimiento
teniendo un sentimiento de seguridad y confianza que favorece su
autovaloracién y en consecuencia sus relaciones son més
equitativaa.

El1 fendémeno del tradicionalismo se eancuentra arraigado en la
sociedad y condiciona a la mujer desde gue nace. Mediante el
proceso de socializacién, va introyectando los roles familiares:
La supremacia Indiscutible del padre y el necesarioc y absoluto
sacrificio de la. madre, Es asfi como se ha vists que desde el
nacimiento, la mujer esti predispuesta a tener un rol tradicional
en su vida, gque se ve determinado desde que ss sabe gque eg nifa y
toda esta imposicién la incapacita para muchas actividades y la
inicia para las "propias® de su género., Todo esto as un fendmeno
que se va dazde naturalmeante, porque ya es de hecho.

Asf, la cultura no permite la galida del tradicionalismo, que en
realidad no es mis que el fruto de las rafces higtéricas y
también causa de la sltuacidn convenilente para el culdado de los
hijos y la casa.
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Por tdltimo, el nivel sociceconémico ejerce gran influencia en el
autoconcepto ya que es un indicador clave para poder entender y
comprender mejor a las personas, ya que dependiendo del nivel
gocloeconémico se tendrd diferente forma de vida, intereses,
valores, costumbres, formas de socializacidm, etc. Y es por tode
ello que pueden exigtir diferencias en cuanto al autoconcepto.

1.4. ESTUODIOS PREVIOS

Son innumerables los estudios que se han realizado acerca del
autoconcepto, abarcando tanto diferentes aspectos del mismo como
su relacién con diferentes grupos de sujetos. Con este fin se han
degsarrollado escalas para medir dicho fenémeno.

En 1965 Fitts (citado por Frias Lépez y Terrazas, 1991)
desarrollé y estandarizé la Escala Tennessee de Autoconecepto, la
cual fue adaptada al espafiol en 1969 por Blanca M. de Alvarez y
Gido A. Barrientos aplicindola a un grupo de adoleacentes
mexicanos.

En 1986 La Rosa desarrollé su propia escala, la c<ual fue
utilizada en la presente investigacién,

En lo gque respecta a los estudios entre autoconcepto y
orientacidén al logro de observa gque existe una asccilacidn
positiva entre ambas en la que influyen diversas variables como
el nivel de educacidn, el aivel sociecondmico, la raza, la
capacidad de los sufetos, el sexo entre otras {Hansford, Hattie,
1982, citados por La Rosa, 1986).

Campbell, (1967); caplin, (196%9); Xrwin, (1967), (citados por La
Rosa, 1986) encontraron una relacidn positiva entre autoconcepto
y rendimiento académico.

Gémez Pérez-Mitre (1581, citado por La Rosa, 1986) verificé con
sujetos mexicanos gue existe una relacién significativa entre un
puntaje alto o bajo en la autoestima de un sujeto y su respectivo
puntaje en expectativas de éxito o fracaso.

Emmite y Diaz-Guerrero (1983), (citades por La Roga, 1986),
encontraron en un estudio realizado con alumnos de preparatoria,
una relacidn positiva entre el autoconcepto favorable y la media
de calificaciones escolares mientras se encontraba negativamente
correlacionado con anasiedad rasge. Asimismo verificaron que. la
autodevaluacidn estaba significativa y negativamente relacionada
con la media de las calificaciones en blancos y negros
norteamericancs.
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Coopersmith (1967, citado por Valencia Galindo y Vargas
Hernéndez, 19%0), encontrd que las personas con elevado
autoconcepto se acercan a las tareas y a las personas con
expectativas de éxito y de que gerdn bien recibidas, en tanto que
las persopnas con bajo nivel de autoconcepto desconfian de si
mismas y esto constituye un obst&culo para el establecimiento de
las relaciones sociales amistosas y de apoyo. Por otro lado,
estas mismas autoras hacen referencia a la Jinvestigacidn
realizada por GSmez (1981), quien observé que existe relacidn
entre el autoconcepto y la expectativa de éxito o fracasco. Una
perscna con alto nivel de autoconcepto anticipa el éxito y
aquellas con bajo nivel presentan expectativas de fracaso. Ademés
observé gue los sujetos gque anticipaban su propio éxito o
fracaso, esperaban que sus compafieros se formaran con respecto a
ellos las mismas expectativas.

A partir de los estudios anteriores, podemos observar que un
elevado nivel de autoconcepto se encuentra relacionado con muchas
caracteristicas positivas de la personalidad, como es el éxito
tanto en la educacién, como en el desempefio laboral y en las
expectativas futuras.

Niemi (1985, citado por Mirquez y Viveros 1992) realizd un
estudio donde compardé las percepciones que tenian hombres y
mujeres acerca de sus diferenciag masculinas y femeninas
relacionadas con el autoconcepto. Estas comparaciones revelaron
que hay una diferencia gignificativa entre sexos: la mujer tipica
fue considerada como mis sumisa, més emocional y ansicsa que el
hombre tipico.

Ovando y Trejo (1987) al comparar el autoconcepto entre mujeres
remuneradas y no remuneradas, encontrarcon que las mujeres con
trabajo remunerado profesionistas, poseen un mayor autoconcepto,
pudiendo desarrollar satisfactoriamente actividades que eran
tradicionalmente consideradas como masculinas. Las mujeres gue
sienten necegidad de sger mas creativas para apoyar &8u
autoconcepto encuentran en el trabajo més estimulos para

desarrollar su creatividad que el ama de casa. Su trabajo las
pone mds en contacto con la realidad externa. Por otro lado las
mujeres con actividades no remuneradas presentan mayor

dependencia y mayores conflictos palcosexuales.

Macias (1987) &amalizé las aspiracicnes de la mujer tomando en
cuenta la autoestima o autoconcepto, el rol sexual y el nivel
socio émico, trando que el nivel de escolaridad tienme un
valor predictivo en las aspiraciones de la poblacién femenina
siendo este, a su vez, un elemento facilitador de conductas poco
tradicionales. Otro factor de gran pedgc que ayuda a predecir las
aspiraciones de la mujer, es la escolaridad del esposo. Las
aspiraciones eptén en funcién del papel que la mujer desempefle o
desee degempeiiar y su autoestima.
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Cruz (1892), encontré diferencias entre mujeres casadas que
trabajan remuneradamente y no, en tres niveles soclioeconémicos
(alto, medic y bajo} con respecto al autoconcepto. El nivel
socivecondmico alto, mostré un autoconcepto més positive; ademés,
lag mujeres casadas con trabajo remunerade presentan mayor
autoconcepto gque las que no 1lo tienen, perc lnicamente en el
nivel socioeconémico alte y medio, ya gque en el nivel bajo, las
mujeres casadas y que no tienen trabajo remunerado presentan
mayor autoestima.

Marquez y Viveros (1852), realizaron un estudio comparativo entre
mujeres mexicanas casadas, aolteras y divorciadaa,; encontrando
que no existe diferencia significativa entre el estado civil y el
autoconcepto. Las mujeres solteras y divorciadas tienen una mayor
necesidad afiliativa que las mujeres casadas. Por otro lade las
mujeres de mds de 30 afjios 8se manifestaron mAs estables
emocionalmente que las mujeres entre 20 y 24 aifios.

De acuerdo con lo anteriormente mencionado, podemos 1llegar a la
conclugién de que el autoconcepto varia de acuerdo al nivel
socioeconémico, a las expectativas de vida, nivel de educacién
entre otras, ya que su desarrollo estd determinado por las
experiencias familiares de cada sujeto.

Se podria deducir ertonces, de acuerdo a los resultados
obtenidos por las investigaciones anteriormente mencionadas, que
existe una relaciés intrinseca entre el autoconcepto, el trabajo
femenino y la orientacidén al logro. Dicha relacidn pese a verse
influida por factores externos, parece sger relativamente
conatante.
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2.1. DEFINICION

Los estudiosos de la conducta han considerado que la motivacién u
orientacisn al logro es una caracteristica genaral y
relativamente estable de la persona. Sa congidera que Be produce
una tendencia hacia el éxito en la mayoria de los sujetos; aunque
la fuerza con que esta tendetcia surja, depende de miltiples
factores, por ejemplo: la expectativa de é&xito, el valor del
incentdvo, etc.

E1l concepto de orientacidén al logro surge de la Teoria de las
Necesidades de Murray, (1938, citado por La Rosa, 1986) quien lo
define como: #El deseo o tendencia para hacer cosas tan
rdplidamente como sSea poasible. Incluye, tambidén, el deseo de
realizar alguna tarea diffcil, asi como la tendencia de dominar,
manipular y organizar objetos fisicos, seres humanos o ideas, tan
répida e independientemente cuanto sea posible. Superar
obstéculos y asi mismo alcanzar un alto patrén, asf como competir
¥ superar a otros. Incrementar positivamegte el autoconcepto a
través del ejercicio exitoso del talento”.

De acuerdo con el autor, es necesario gue el autoconcepto gea
elevado o al menos sea incrementado para que surja asi el desec
de éxito y asi también la motivacién al Ilogro. Por otro lado le
concede gran importancia al factor competencia.

Andrade Palos y Dfaz-Loving (1985) definieron la orientacién al
logro como "La habilidad de poseer mayor capacidad de
realizacién, dominic, manipulacién y organizacién del medio
fisico y soclal. Asi como la superacidén de obstdculos y el
mantenim.iento de elevadoes niveles de trabajo, esforz&ndose para
superar la aqiu labor a través de la rivalidad y competeancla
con los demés”.

Los postulados tedricos de dichos autores, se basan en la
necesidad de poseer cierta energia para realizar una accidén
(Trabajo); el dominio necesario en el desempefio de dicha accién
(Maestria), asi como el hecho de tomar como referencia, la accién
de los demds con el fin de superarlos (Competencia).

Atkinson (1957, citado por La Rosa 1986), con base en la teoria
de Lewin (1944), presentd una teoria de motivacidém al logro en
términos de un modelo matemético. A través de este modelo, se
predice el comportamiento individual de las actividades de laogro
en situaciones inmediatas. De acuerdo con esta teoria, la
motivacién al logro es la suma algebriica de las tendencias para
ocuparse de una actividad orientada al logro y la tendencia de
evitacién de una tarea que podria resultar un fracaso.

SLa Rosa, J. (1986) Op cit. pég. 29
7Andrade Palos y Diaz-Loving, (1985) Orientacién de Logxe:
Conceptualizacién y medicidn, phg. 24
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Mc Clelland, (1953, citado por Vidrio Giizman 1991), define la
motivacién al logro comeo "E1 proceso de planteamiente y esfuexrzo
hacia el progreso y a la excelencia, tratande de realizar algo
tdnico en su género, y manteniendo asiempre una eleccidn
comparativa con leo ejecutadeo anterioments, derivando
gatlisfaccidén en realizar cosas casi siempre mejor®.

Eata definicién incluye la accidén de experiencias pasadas, a fin
de lograr el éxito; siendo asi la motivacidn al logro
igcrimentada con cada éxitoc y la competencia bAsicamente contra
s8i mismo.

2.1.1 Definicién de la Motivacién.

El1 término motivacidén tiene diversas connotaciones, de acuerdo
con la teoria de la cual derive.

A continuacién se mencionan algunas de sus definiciones:

P. T. Young (1961, citado por Cofer y Appley, 1982), congildera la
motivacién como "el proceso para despertar la accidn, 505Cener la
actividad en progreso y regqular el patron de actividadr.

Atkingon (1949, citado por Vidrio Giizman, 1991),considera gue log
seres humanos estdn impulsados para gatisfacer una amplia gama de
necesidades. Algunas de ellas féenen bases fisioldgicas y otras
estdn derivadas de la sociedad.

La motivacidén es pues, la ailtuacidn que induce a los individucs a
realizar una accién e implica una serie de incentivos encaminados
a satisfacer s8us necesidades fisicas bésicas asi como .las
necesidades sociales.

2.2 TEORIAS DE LA MOTIVACION.

2.2.1 Teoria de William Mc Dougall (1871-1938)

De acuerdo a la compilacién realizada por Cofer y Appley,
(1982), Mc. Pougall, (1908) considera a 1los dinstintos como
irracionales y ¢omo fuentes compulsivas del comportamiento; un
instinto es una disposicidn psicofisica heredada e innata, que
detexrmina a quiean lo posee a percibir y a tomar atencidén a los
objetos de una determinada clase, a experimentar una excitaclén
emocional de una calidad particular y a experimentar un impulso
para actuar de dicha manera.

8yidrio Giizman, L.C. (1991) Motivacién al loqro_en un grupo_de

g_u'leres profegionistas activas_y del hogar. pfg. 46
Cofer, C.N. y Appley, M.H. (1982) Psicolog:fa de la Motivacidn.

f g.20
Vidrio Gizman, L.C. (1991) Op cit. pig. 4
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Menciona también gue a través del proceso de aprendizajfe, algunos
instintos pueden centrarse en torno a un objeto en sistemas
llamados sentimientos. En los individuos desarrollados y maduros,
varios sentimientos pueden organizargse en un gistema més o
menos bien integrade llamado cardcter.

2.2.2 Teoria Psicoanalitica de la Motivacidn.

Para 5. PFreud, (1938, citade por Cofer, 1982), el verdaderc
propésito de la coaducta de un organismo individual, es
gatisfacer las necesidades dinnatas; estas necesidades provocan
tengiones, en que las fuerzas que las respaldan (instintosa),
representan las demandas somdticas hechaa a la vida mental. Son
la causa dltima de toda actividad.

Anteriormente, en 1915, Freud asigné cuatro caracteristicas a
los instintos para digtinguirlos: fuente, impatu, propésito
¥ objeto.

La Fuente es la estimulacién corporal interna, sea producida como
resultado de un cambic quimico, mec&nico o de otro tipo, esté
repregentada en la vida mental por un instinto.

E? impetu de un instinto es "el grado de _ fuerza o demanda de la
medida sobre la energia que representa".ll

El1 propésito fundamental de los instintos es eliminar las
condiciones de estimulacidn fifsica gque los produjeron,
experimentdndose dicha modificacién como satisfaccién.

Rl objeto es cualquier cosa en el ambiente o en el propio cuerpo
que sirva para satisfacer el propSsito de un instinto.

Los ingtintos pueden ger: conservadoras y regreaivos.
Representan una esgpecie de fuerza inerte que preserva al
erganismo de reasistir cambios.

Los ingtintos funcionalmente pueden reducirse a dos grupos:

- Los dnstintos de vida: Incluyen aquellas fuerzas gue sirven
t:gto para la reproduccidén como para el mantenimiento de la
vida.

- Los instintos de muerte: Funciconan en lo interno y tiemen
como meta la muerte, ejemple la agreaidn.

2.2.3 Teoria de Motivacién de Murray.

Para Murray, (1938, Citado por Cueli y Reidl, 1583), los eventos
ocurridos en la infancia y la nifiez son determinantes vitales en
la conducta adulta.

1lpoofer, C.N.; Appley, M.H. (1982), Op cit. phg. 588
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El autor otorga gran importancia a los procesos fisiolégicos y
considera que ge encuentran Iintimamente relacionados con los
procescs psicolégicos, siendo el cerebro el centro de 1la
personalidad y de todas sus partes.

Distingue cinco componentes en el sistema motivacional:

A) Reduccidén de la Tensién: La homeostdsis es un fenSmeno que
mantiene un equilibrio entre los estados corporales. Ante una
tensidn, surge una reduccidén gque lleva al organlame al
egquilibrie; sin embargo de acuerdo con Murray, la homeostdsis no
hace que el organiamo coanstruya algoe. Tal proceso por ai asélo
lleva una existencia vegetal, El progreso es un estado natural de
la existencia "El1 deseoc de una mejor forma de vida, més
propiedades materiales, y todas las motivaciones que lo hacen ir
mis allid de su actual estadg2 son también de vital Importancia en
la reduccidn de tensidn”. "A la férmula de tensidn-reduccidn
propia, que se refiere a la condicién homeostitica tradicional
del hombre, Murray agrega la de generacién de tensidn-reduccidn.
E1l hombre tiene necesidad de un empuje positivo, de excitacién,
de movigiento, aunque €éste no 1lleve a un progresc y a un
axito".

En este sistema teérico, la reduceién de la tensidén, las
necesidades, la presién y los otros factores del esquema
motivacional no son independientes uno de otro; constituyen
complejos altamente condicionades que se vuelven inseparablas en
la acecidn.

B) Necesidades: "Una necesidad es urma construccién (un concepto
hipotético o fictlielo conveniente) que representa a una fuerza en
la regién del cerebro; una fuerza que organiza la percepcidn, la
apreciacidn, la interaccién, connacién y acciém en tal forma,
como para transforTsr en clerta direccdén una situacidn exidstente
no satisfactoria”.

Los requiaitos para que algo sea conaiderado come necesidad son:

a) Que haya una respuesta a un objeto o serie parecida de objetos
particulares que parecen servir o funciomar como estimulos; b)
El tipo de conducta involucrada; c) Las consecuencias o resultado
final de esa conducta; d) Cantidad y tipo de respuesta emocional
asociada a la conducta; y e) cantidad de satisfaccidén o de
desagrado una vez que se ha logrado la respuesta total.
Segiin el autor, 1la npecesidad puede ser provocada por procesos
internos o fuerzas ambientales; estd acompaiada de un sentimiento
o emocién particular; puede ser débil o Jdintensa; momentdnea o
duradera; y por lo general persiste y provoca un cierto tipo de
conducta abierta o fantasia.

igCueli J. y Reidl,L. (1983) Teorias de la Personalidad. pdg. 233
Ibidem
147dem, pig. 234
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E1l pimero y tipo de necesidades, segiin Murray, (1938, citade por
Cueli y Reidl, 1983) son los enumerados a continuaeién:

1. Abatimiento 2, Afiliacién 3. Agresidn

4. Autonomia 5. Contraaccién 6. Deferencia

7. Defensa 8. Dominancia 9. Bxhibicidn
10. Evitar el pafio 11, Crianza 12. Orden
13. Jugar 14. Rechazo 15, Sensibilidad
16. Sexo 17. Socorro 18. Comprensidsno
19. EBvitar sentirse 20. Logro

menos

De acuerdo a esta clasificacién, el Logro significa sobrepcner
obstéculos, rivalizar y sobrepasar a otros, lograr algo dificil,
dominaxr, manipular u organizar cobjetos fisiceoa, seres humancs o©
ideas, aumentar la congideracién por uno mismo a través del
ejercicio eficaz del talento.

¢) Presidn: Este concepto fue aplicado a los factores externos
de la vida del hombre. Significa el atxibuto gue obstaculiza o
ayuda a una parsona a satisfacer sus necesidades, presiona al
Bujeto en una u otra forma de accién.

D)} Vector-Valor: Las neceasidades slempre operan al servicilo de
algin valor o con el intentc de lograr o consegulr algiin estado
final y por tanto, eate valor deberia ser parte del andlisis de
loa motdvos. Propone gque las tendencias conductuales &e
representen en t&rmincs de vectores gque simbolicen a grosso modo
las direcciones psicoldgicas o fisicas de la actividad.

E) Tema: ¥ tema es simplemente una unidad conductual molar en
actuacién~.l> 1a idea del tema se refiere a la totalidad de una
secuencia desde la preaién hasta la necesidad; puede ger una
relacién simple de uno a ume: una presidn simgular gque 1lleva a
una necesidad singular.

En su teoria, Murray ha demostrado un interés consistente en las
habilidades y los logros; y considera estas habilidades como
partes dimportantes de la peraonalidad. "Estos componentes del
individuo sirven a una funcién central en la medicidén entre las
dispogsiciones a la accién y lgg. resultados finales hacia los
cuales estén orlentadas &stas”.

15rdem, pag. 240
Idem, pag. 248
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2.2.4 Teorias de la Motivacidn en el Trabajo

Las teorias motivacionales referentes al trabajo se encuentran
clasificadas de acuerdo con Vidrio Gizman, (1991) en tres grandes
modelos:

A) E1 Modelo Tradicional,

Se encuentra representado por Frederick Taylor con la escuela de
Adminisgtracidn Cientifica (1965). En este modelo se utilizaron
gistemas de incentivos de remuneracidn para motivar al
trabajader, dando como resultado mayor produccidn.

B) E1 Modelo de las Relaciones Humanas,

Inicia con los estudios realizados en la empresa Western Electric
Company Hawthorne Works, en 18927, Elton Mayo junteo comn otroa
investigadores se dieron cuenta de que en la motivacidén de los
empleados tenian gran importancia las relaclones scociales en el
trabajo, donde el tedio y la monotonia de las tareas impedian que
éstas se realizaran eficazmente.

€) El1 Modelo de los Recurscs Humanos.

Para el modelo de los recurscs humanos existen elementos internos
que Ilevan al individuo a alcanzar diferentes metas y que se
identifican con motivos.

Dentro de este modelo las teorias se encuentran clasificadas en
tres grandes grupos de acuerdo a su orientacidn: de contenido
motivacional; de orden cogmoscitive o de estimulo respuesta.

Lag teorias de contenido motivacional, tienen seguidores como
Maslow, (1854), Mc Gregor, (186%), Herzberg, (195%), McClelland,
(1962), Atkinson, (1958); quienes destacan la importancia de los
impulsos o necesidades del JIndividuo como motivos de sus
acciones.

Las teorias de procedimientos: ({Cognoscitivo) . Hacen &nfasis en
cémo, por qué ge motivan los individuos y cudles son las metas
que degean alcanzar, Eg bigico para egtas teorias Jla roeidn de
expectativa.

Las teorias de estimulo-respuesta: Skianer, (1953}, enfoca la
manera en que las necesidades pasadas del individuo afectazrin su
comportamiento en el futurc. La gente se comporta de determinada
manera debido a que, en el pasado, aprendierom que ciertas
conductas tenian consecuencias agradables o desagradables.

Dentro de las teorfas de contenido motivacicnal las més
trascendentes son: La Teoria de la Jerarquia de las necesidades
de Maslow; la Teoria Dual de Herzberg y la Teorfa de las
Necesidades Secundarias de Mc Clelland, 1las cuales se citan a
continuacidén:
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Teorfia de la Jerarquia de las Necesidades de Abraham H.
Maslow.

Dentro del modelo de recursos humanos, una de las teorfas de

?gntez)iido motivacional més importante eas la Teoria de Maglow,
954).

Para dicho autor la motivacién es un estado particular del

individuo, caracterizado por un estado de desaquilibrio o falta

de balanceo.

Maslow seiiala que el ciclo de motivacién se compone de:

1.- La pnecasidad o motive: Un estado de desequilibrio fisioldgico
o paslcolsgico.

2.- Respuesta de conducta motivada: Es decir una accidn dirigida
hacia la satisfaccida.

3.- Meta: Lo que se debe obtener para reducir el desequilibrio,
al objeto de la conducta motivada.

Maslow considera que el hombre tiene la peculiaridad de estar
deseando algo casl siempre, por lo que en pocas ocasiones alcanza
un estado de completa satisfaccién, ya que cuando el deseo ea
satisfecho aparece otre que ocupa su lugar.

De acuerdo con 8Bu teoria, las necesidades estdn ordenadas
jerarquicamente, y supone gue para que funcionen las necesidades
superiores deben haberse satisfecho las neacesidades inferiores. A
fin de esquematizar dicha jerarquia, Maslow propone el siguiente
esquema:

AUTO-
RREALIZACION

ESTIMA, AFILIACION
8 E G U R I D A D
NECESIDADES PISIOLOGICAS

1) NECESIDADES PISIOLOGICAS: .

Se refieren a los impulsos fisiol&Sgicos y al nivel de homeostésis
-alcanzado por el organismo. La homeostésis se zxreflere "a los
esfuerzos dubomiticoi del cuerpo para mantener un flujo sanguinec
constante y nmormal”. 7

17vidrio Gazman, L.C. (1991) Op cit. pdg. 19
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No obstaate, los impulsos fislolégicos gon relativamente
independientes de otras motivaciones y son consideradas como las
més potentes. Cuando estas neceslidades se encuentran mds o menos
satisfechas comienzan a surgir otras, tomande importancia y
volviéndose prepotentes.

2) NECESIDADES DE SEGURIDAD:
Se refieren a una existencia en general ordenada, en un medio
estable, relativamente libre de amenazas.

3a) NECESIDADES DE AFILIACION:

Son las necesidades de amor, de afecto y de pertenencia; de
ocupar un lugar en un grupo. Dado que el hombre es un ser social
por naturaleza, regquiere vivir en una comunidad y sentir que
pertenece y es aceptado por ella.

3b) NECESIDADES DE ESTIMA:

Es la necesidad o deseo de lograr un estable y bien basado
concepto de si migmo, de respeto y estimacidén de los demés.

La autoestimacidn estd basada en la capacidad real de logzo y el
reapeto a log demds.

Esta necesidad puede clasificarse en dos grupocs: a) El deseo de
logro, de adecuacidn, de confianza, de independencia y libertad.
b) Deseo de reputacidn o prestigle, reconocimiento, atencién e
importancia.

4) NECESIDADES DE AUTORREALIZACION:
Es la necesidad de trascender, de lograr el éxito. Se considera
como la necesidad cumbre.

Eg importante seflalar, que gi bien esta teoria abarca miltiples
aspectos de la motivacién, en nuestro pais, las necesidades se
jerarquizan de difaerente manera, ya que los factorss
pasicolégicos, culturales y econdémicos son muy distintea a los que
existen en la cultura americana. PFPor ejemplo er México, se
regquiere un ingreso mayor al salario minimo para la manutencidén
de una gola persona; por lo qua sus aspiraciones y necesidades
son muy diferentes a las que tendria una persona en E.E.U.U. con
un gsalario mindimo.

Teoxria Dual de Herzberg.

Comunmente llamada "Teoxria dual o de los factores higiénicos y
loa motivadorea, 8e reflere a la satisfaccidén e inconformidad
del empleado. Formulada por Herzberg (1859), Koxman (1978) y
Schultz (1985), (citados por Vidrio Gilzman, 1951).
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Los factdres fundamentales que maneja son:

a) Factores de Higilene: Aspectos como salarios, prestaciones,
condiciones fisicas de trabajo, politicas y administracién de la
empresa ¢n general. Estos factores son de carfcter preventivo,
pero no|actian come incentivos personales capaces de motivar e
incrementar la produccién.

Los factores de higiene gélo logran evitar el deacontento en el
empleado

b) Factpres de Motivacidn: Propician el desarrollc de actitudes
positiva y actian con dncentivos individuales. Incluyen el
reconaciFiento, la realizacién de 1logro, la oportunidad de
progreso, 1la responsabilidad, la importancia y el desafio en el
trabajo.

El autor| refiere que es erréneo pensar que la satisfaccién tiene
como ontrapartida la insatisfaccidn; por lo contrario,
satisfadcién e insatisfaccidn deben medirge en escalas
diferenties; por esta razdn se le denomina también teoria dual.

eoria de las Necesldades Secundarias ¢ de las res
Necesidadea.

David ¢, Mc. Clelland, (1862, citado por Vidric Guzmén, 1991},
quien 8 el principal representante de esta teoria, considera
traes necesidades:

Necesidad de Filiacidn: Es el deseo de tener relaciones
interpersconales amistosas y cercanas.

Necesidad de Logro: Es el impulso de sobresalir, de alcanzar algo
en relapién a un coenjunto de esténdares, esforzéndose por obtener
&xito. | Es la necesidad de mer, de actuar dentro de un Smbito
aoecial,| buscando metas anteriores y derivando patisfaccién en
realiz las cosas silempre mejorx,

Necesidad de Poder: £Es la forma em que una perscona hace que otra
se comporte de alguna manera, la cual sin su influencia no lo
hubierd hecho.

Las pérsonas motivadas por el factor de realizacidn ¢ logro,
desean |alcanzar objetivos, se plantean metas gue persiguen coa sl
fin d que sean alcanzadas. Los motivados por la afiliacién,
estdn n&s interesados en establecer contactos personalea célidos.
Las personas motivadas por el poder tratan de influir sobre los
demds.
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Mc Clelland, (1962), ha argumentado gque "la salud econdmica de
una sociedad depende de la iniciativa; y ha evidenciado gue esta
actividad ha estado histéricamente asociada a una lIntensa
motivacidn_ _de logro en los miembros de una determinada
sociedad”.18

Atkinson (1974, ciltado por Espinosa Fuentes, 1989) propone un
modelo en el que plantea que la conducta de logro es el resultado
de sumar algebraicamente 1la tendencia para realizar actividades
orientadas al logro y la tendencia para evitar la realizacién de
tareas que pudieran culminar en el fracaso. Ambas tendencias las
define en funcidén de tres variables.

Para las actividades orientadas al logro:
a) El1 motive para lograr el éxito, es concebido come una
disposicidén relativamente estable de personalidad.

b) La probabilidad de que la realizacién de una tarea sea
segquida por el éxito.

¢} La relativa atraccién de una tarea particular para tener
éxito.

Para la segunda tendencia:

a) El motivo para evitar el fracaso, el cual puede concebirse
como la capacidad para reaccionar con abatimiente cuando se
falla.

b) La expectativa de fracaso, 1la cual ge define como la
probabilidad de que la realizacidén sea seguida de fracaso.

¢) El valor del incentivo del fracaso.

2.3. DESARROLLO DE LA ORIENTACION AL LOGRO

Me. Clelland (1964, citado por Macias Ahumada, 1987}, encontré
que en cierta forma, la motivacién al logro esti en funcidn de
algunas variables de la estructura familiar. Sostiene que el nifio
adguiere entre los ocho y diez afios aproximadamente, la
motivacidn al logro como respuesta de la educacién que recibe de
sus padres. Asimismo, Crandall, Preston y Robson, (1960, citados
por Macias Ahumada, 1987), vinculan la motivacién al logre con la
necesidad de afiliacién y el temor al fracaso. El niio tieande a
ejecutar tareas con un alto grado de dificultad, con el propdsito
de recibir el reconocimiento social. Una vez superada esta etapa,
su actuacién depende de los sentimientos de orgulle y
satisfaccién personal que experimenta al ejecutar una tarea o
lograr una meta, para mantener o Jincrementar su nivel de
orientacién al logro.

18yidric Gizman, L.C,, {1981) Op eit. phg.27
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Es importante mencionar que existen diferencias en el desarrollo
de 1a motivacidén al logro entre nifios y niiias. Hasta cierta
etapa, ambos desarrollan los mismos niveles de motivacidn, siendo
la competencia el medio para valecrar sus logros. Posteriormente,
en las niiilas la competencia es gustituida por 1a necesidad de
afiliacién y el temor al éxite (del cual sSe hablard nés
adelante).

Para Stein y Bailey (1973, citados por Eapinosa Fuentes, 1989),
la orientacién al logro de cada upno de los sexos, €8 una
manifestacidén de las 4&dreas de desarrollo en las que &Se
desempefan. La mujer es mds precavida, intimidéndose mids ante el
poasible fracaso.

Ejemplo de lo anterior ocurre durante la adolescencia, cuando el
temor al éxito y al fracaso se hace mds visible en 1las nifias. Es
en esta etapa, cuando la mujer tendré que modificar sus niveles
de motivacién al logro encaninéndolas hacia actividades
sociaimente aceptadas como "proplas del rol femenino*.

En ocasiones, existe un conflicto de rol, ya que la mujer se
enfrenta hoy en dia a una diversificacidén de su papel de esposa,
madre, hija, ama de casa, profesionista, atc. Siendo consecuencia
de dicho conflicto, el temor al éxito dado que aignifica
enfrentarse de una manera mig activa demtro de su sociedad.

Como un mecanismo para defenderse ante tal situacidén, la mujer
tiende al fracasc en el campo laboral y educativo como un medio
para resolver los posibles conflictos que implica el hecho de
combinar una carrera profeasional con el matrimonio y la
materndidad.

2.4. EVITACION DEL EXITO

Horner (1969, citado por Bspinoza Puentes 1989) considera gque el
modelo de motivacién de logro de Atkinson, ignora una dimensidn
més de fuerza contraria a la tendencia de logro: la motivacién
para evitar el éxito.

Define dicho constructo como una barrera psicolégica que posee
principalmente la nujer  hacia el logro. Concibié esta
caracteristica como satable, latente y adgquirida en loa primercs
aifos de vida junto con la identidad de rol sexual.

Se caracteriza por una sensacién de incomodidad al buscar el
éxito en situaciones de competencia, principalmente contra el
hombre, provocando una mayor aanticipacién de consecuencias
negativas como rechazo social o pérdida de la femineidad.
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Considera que la mujer se encuentra atrapada en un doble vinculo,
pues no sélo experimenta ansiedad ante el fracaso, sino también
hacia el éxito, por desviarse de las expectativas sociales gque
define su rol sexual femenino.

Anderson (1878, citade por Diaz Nieto y Gutiérrez Reyes, 1993}
Propone que puede conceptualizarse el temor al éxito, como una
caracteristica mds general de ambivalencia en la persona y no
g6lo una ambivalencia especifica hacia el éxito. Este conflicto,
ne daria por desarrollar predominantemente una actitud masculina
en detrimento de una actitud femenina.

Por otre lado, Yamauchi (1986, citado por Diaz Nleto y Gutiérrez
Reyes, 1993) menciona que existen dos tipos de temor al éxito:
el primero es el temor al rechazo s8ocial, producto de la
gituacién de competencia en la que se debe lograr el éxito. El1
segundo tipe es el temor a la pérdida de afiliacién al grupo de
pertenencia por obtemer logros en forma individual.

2.5. ESTUDIOS FPREVIOS

Se ha relacionado la motivaciém al logro con muchas otras
variables, a fin de detectar diferencias individuales,

Couvan y Adelson, (1958); Littlg e Yericans, (1965); Rosen,
(2973) (citados por La Rosa, 1586), llegaron a la conclusién de
que altos niveles de motivacién al logro estén asociados con un
nivel socioceconémico elevado. Esgtas diferencias se atribuyen a
las précticas de crianza, ya que en los estratos medio y alto se
enfatiza el logro, la maestria en las tareas y la autodireccidn.

Exigten también diferencias entre sexos en ralacién con dicha
variable.

Por otro lado, Mc. Clelland y col., (1953, citades por La Rosa,
1986), encontraron gque las mujeres obtenfian puntajes més altos en
la motivacidén al logro.

Al respecto Hoffman, (1975, citade por La Rosa, 1986) suglere gque
la mujer difiere del hombre en las necesidades relaclonadas con
la conducta de logro; para la mujer, estas coaductas estén
relacionadas con la necaesidad de afiliacidén. La mujer busca amor
y aprobacién, antes gue la maestria, poniendo su seguridad y
eficiencia en los lazos afectivos que pueda establecer.

En ambas investigaciones, al igual que los resultados obtenidos
de acuerdo al nivel socioeconémico, la educacién y 1a cultura
pueden ser factores importantes.
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La autoestima o autoconcepto esti muy relacionado con la
orientacidn al logro.

Byrne, (1984); Coopersmith, (1959); Fleming y Courtney, (1984)
Hansford y Hattie, (1982); (citados por La Rosa, 1986), han
encontrado que las personas con alta autoestima, buscan y
alcanzan mayor atmero de logros que los individuos con baja
autoestima. Siendo ésta investigacidén un antecedente importante
para este trabajo.

En lo gue respecta a las diferencias encontradas dentro del sexo
femenino, se pueden mencionar las siguientes:

En 1891, Vidrio Giizman realizé una comparacién entre mujeres
profeasionigtas activas y mujeres profesionistas dedicadas al
hogar acerca de su motivacién al logro, encontrando gque no
exlisten diferencias entre cada uno de los factores (Maestria,
Trabajo y Competencia)} planteados por la escala de Andrade Palos
y Diaz Loving, (1985). Sin embargo aln y cuando la diferencia no
es significativa las mujeres profesionistas activas tienden a
asforzarge y mantener una actitud més positiva hacia el trabajo.

Por otra parte, las mujeres profeaionistas amas de casa tlenden a
ser mas competitivas que el grupe de mujeres profesionistas
activas.

Al parecer, aunque las metas sean diferentes, existe un cierto
nivel de motivacién, al parecer semejante, ya que lo gue buscan
ambos grupes es ia satisfaccién de clertas necesidades
personales.

En relacidén con el &rea laboral, se han realizado investigaciones
como las que a contilnuacidén se mencionan:

Stone, Mowday y Porter, (1977, citados por Aguilar Hern&ndez y
Diaz Trujillo, 1989) examinaron la motivacién de logro y la
necesidad de automomia en cuanto a su potencial para moderar la
relacién entre la amplitud del puesto y la satisfaccién con el
trabajo mismo, encontrando que la necesidad de autonomia no actud
como moderador, en tanto que para la necesidad de logro se
hallaron substanciales diferencias en las correlaciones entre el
dmbito laboral y el trabajo mismo entre los subgrupos de alto por
un lado, mediana y baja motivacién de logro por el otro.
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James y Jones (1980, citados por Aguilar Hernindez y Diaz
Trujillo, 198%), al estudiar a personal no supervisor en 5
organizaciones productoras de bienes y/o servicios encontraron
que la satisfaccién con los eventos del puesto de trabajo y la
percepeldn que de éste tienen los individucs (en términos de
importancia, autonomia y desafio) son causas reciprocas unas de
otras y que la percepcién que ge tiene del trabajo es causada
directamente por la complejidad del trabajo, la estructura y
especializacidn del grupo laboral, asi como de la motivacidn al
logro, la auteestima, el involucramiento y la conformidad con las
nermas organizacionales.

Orpen (1985, citade por Aguilar Herndndez y Diaz Trujillo, 1988%)
encontrd gue quienes tiemen alta necesidad de éxito son
estimulados por tareas inherentemente significativas (altas en
identidad, variedad y significancia), gque también proporcionan
un amplio conocimiento de los resultados ¥y oportunidades para la
accién y el pensamiento independientes. Por tanto, cuando
perciben cque sus trabajos pogeen estos atributos en un grado
amplio, 8e esperaria que las personag con una alta necesidad de
logro no solamente estarian satisfechos con su trabajo, sinec que
responderian con un desempeiic de alta calidad.

Es evidente, de acuerdo con los estudios anteriormente sefalados,
que Se encuentran auy relacionados la orientacidn al logre y el
autoconcepto para lograr el éxito, y que lo mismo sucede tanto en
el hombre come en la mujer, e Inclugo entre distintas mujeres,
aunque las metas entre diferentes grupes varien notoriamente.
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3.1. DESARROLLO HISTORICO DEL TRABAJO FEMENING EN NREXICO.

Las actividades laborales de la mujer, han tenido una evolucidn a
lo largo de la historia del pais. En las antiguas tribus
indigenas, el trabajo femenino se concretaba a las labores del
campo, Jla siembra, 1la cosecha, el cuidado de los animales, el
tejido y elaboracién del vestido y al cuidado de la vida
familiar. Fray Juan de Torquemada (citado por Regueiro, Mirquez y
Gutidrrez, 1981), 8e refiere a la vida de la indigena de la
siguiente manera: "Lag indias s8e ocupan en guisar de comer y
ayudar a coger las sementeras; en criar sus hijos y en criar sus
gallinas de la tierra, de cuya pluma hacen muy buenas mantas y
muy galanag., Ellas son las que hacen y eadifican 153 cagas, asf de
pledra como de adobe y tierra amasada...”. Agf, en las
sociedades prehispinicas, mientras el varén se dedicaba a la
guerra y a ser educade en el Calmécac, (monasteric donde los
jévenes aztecas de la nobleza se preparaban para el gacerdocio),
dmpartia justicia, gobernaba y comerciaba, la mujer era educada
de una manera tradicicnaliata., ge dedicaba a las labores
domésticas.

Durante la Conquista, se dio una gran transformacién en la vida
tanto de hombres como de mujeres, ya que fuercn afectados en sus
posesionas, su religidn y sus costumbres; ademds, la escasez de
mujeres aspaiiolas, trajo consigo para la indigena, una situacidm
de abuso y somatimiento por parte del conquigtador, quien la
congideraba m&s un objeto gue un ger humano. Asi, la mujer
mexicana se vio sgomatida a una doble dominacidén, la del aistema
espafol y la que habia vivido en su gociadad.

En la Nueva Espafa se dieron dos grupos de mujeres, uno formacdo
por las esposas e hijas de espaficles, aujetas a un rédgimen social
y famillar autoritario y otro formade por las indigenas y
mestizas esclavas de un trabajo doméstico y marginadas de
cualquier tipo de progresc social, econémico y cultural.

Al paso del tiempo, los sistemas politicos fueron modificando 1la
estructura socioeconémica, continuando ia mujer mexicana con un
papel principal en lo referente al cuidado de la casa e hijos y
con un papel! secundario en lo raferente al desarrollo del pais,
a la educacién, etc. *De acuerdo con el censo de 1895, en cuanto
al monto de analfabetismo, de 8 millones gue habia, 4,231,620
eran mujeres. Las mujeres profesionistas en este afio estaban
formadas por: 5 dentistas, 10 farmacéuticos y 7 médicos; 2076
parteras, 140 obreras de fundicidn, 115 acs.sices, 12 escritoras,
61 pescadoras y 40 carboneras o lefdadoras”.

1%Regueiroc, M.C.; Mirquez, N.; Gutiérrez, A. (1981). La mujef eg

583 actividades. p&g 6.
Idem. pag. 14
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El movimiento de la Revolucidn Mexicana permitis integrar a las
mujeres a la lucha social. Urrutia en 1979, (citado por Cruz,
1992) explica que la participacidén de la mujer en esta época fue
sumamente importante, como abastecedora de las tropas, recadera,
espia, dnformante, etc. La funcién de soldadera fue una nueva
actividad, donde no existis ninglin tabi ni separaci6m entre los
sexos. En la lucha constante, la mujer comenzé a desempefiar los
puestos gque antes le eran negados, siendo valorada por todos.

Durante los aifios inmediatos a la Revolucidén Mexicana la
participacién de la mujer se mantuvo esencial y estructuralmente
igual gue en 1910; en realidad fue a partir de 1330, cuando el
pais otorga un impulso importante a la industrializacién y la
mujer empileza a integrarse masivamente al mercado de trabajo
nacional.

A partir de 1940, 1la proporcién de mujeres aumenta, asiendoc la
principal fuente de ocupacién para éstas el sector servicios. Sin
embarge, "mientras ea 1940 el 72% de las mujeres ocupadag en edte
sector eran trabajadoras domésticas, en 1970 esta proporcidn ae
redujo al 43%, a la vez que sBe incrementé el porcentaje en
servicios de enseflanza, salud, alojamiento, preparacién de
alimentos, aseo y limpieza. Ademés el comercio y la industria gon
sectores donde la participacién femenina muestra un aumento”,?

De esta poblacién femenina econfmicamente activa, la mayor parte
estaba compuesta por mujeres solteras, viudas, divorciadas o
separadas y que no tenian hijos.

Para 1980, de acuerdo con el Consejec Nacional de Poblacidén
{CONAPO, 1984), la pobiacién total del pais era de 66,939,969
ocupando la poblacién femenina el 50,59%, La Poblacién
Econdémicamente Activa, era el 45.5%; del cual, el 24.5% fueron
mujeres; de este dltimo grupe, el 72.9% se encontraba en una edad
entre 25 y 54 afies.

En todos estos afios, el trabajo femenino ha ido evolucionando del
trabajo del campo, al servicio doméstico, posteriormente a la
industria, y, en los iltimos decenios, al sector de servicies
principalmente.

21Cooper,a'.,- Barbieri, T.; Rendén, T.; Siarez, E. y Tufion, E.

(1989). Fuerza de Trabajo Femenina Urbana en México. pfg.1l
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En un eatudio realizado por Christenson, Garcia y Oliveira (1989)
8e menciona que la partieipacién econémica femenina ha sido del
13% de las mujeres en edad activa (12 afios y m&s) en 1950; 16%
en 1970, 21% en 1979, 25% en 1981 y 34% en 1988.

Asimismo comprobaren la influenc¢ia de diversas variables, como
condicionanteas de la participacién econémica de la amujer en
México. Entre ellas se mencionan: el contexto geogrdfico; loa
rasgos Individuales ({edad ¥ escolaridad) b% los rasgos
familiares. Encontraron: a) Que sobresalen los elevados niveles
de participacién econémica en las dreas urbanas de la regidén
centro en contraste con el resto del pais. b) La edad mostrd ser
un importante indicador de cambios en los papeles familiares
durante el cursc de vida y de transformaciones en el nivel de
egscolaridad. c¢) La cconclusidén de algunos cicles bédsicos de
engeidanza o de carreras cortas, el estado civil, la pregsencia de
pocos hijos o la falta de algiin padre o esposo para compartir las
responsabilidades econémicas familiares.

El XI Censo General de Poblacidén y Vivienda, 1990 registrd un
total de 81,249,645 habitantes en la Repiublica Mexicana, de los
cuales 41,355,676 pon mujeres, lo cual equivale al 50.9%. En
nimercs absolutos la Poblacidn Econdmicamente Activa se conforma
de 24,063,283 de leos cuales 5,644,588 (19.6%) son mujeres,
encontréindose entre los 25 y 54 adoa de edad 3,172,668. Ean lo que
respecta a la diatribucidn sectordial de actividad econdmica de la
poblacidén, se registra un cambio significativo entre 1370 y 1990,
siendo notorio particularmente el incremento relativo de las
actividades del sector terciario (comercio y servicios) que pasa
del 31.9% al 46.1%, dentro del cual se encuentra el 70.3% de la
poblacidén femenina econdmicamente activa.

De acuerdo con los datos arrojados por los idltimos Censos de
Poblacién, s8e obgerva un aumento de la poblacién femenina
econémicamente activa; existen por ejemplo, de acusrdo con
Fugoni, (1991) cerca de un millén de empresarias en México.

Egte Incremento de la participacidn de la mujer en la econcmia
implica: a) Que la sltuacidén econémica del pais, requiere de
mayores ingrescas familiarea; b) Que el nivel de educacién de la
mujer Lka aumentado paulatinamente; "de acuexdo con la Encuesta
Mexicana de Fecundidad, elaborade por la DireccidSm General de
Bstadistica en 1981, existe una relacién directa entre el gival
de escolaridad y la participacién de la mujer en el emplaoc®. c)
La necesidad de desarrollo e independencia econémica que va
ligada a 1la evolucién psicoldgica y soclal de la mujer, la
modificacién de los roles familiares, la desintegracién familiar,
la influencia de otras culturas, etc.

22pegueiro, M.C., Mirquez, N, Gutiérrez, A; (1981}, oP. cit, phg
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De tal suerte, que actualmente la mujer ha tomado otras
pergpectivas, tiene metas distintas a las que antes se habia
propuesteo, asu estilo de vida es diferente, su organizacidén y su
manera de pensar estan orientados hacia otra direccidn, pudiendo
ger éate, alcanzar el éxito profesional.

3.2, g QUE ES EIL EXITO PROFESIONAL ?

Etimologicamente la palabra éxito gignifica salir de 1lo
corriente, del latin "exitus" = salida y profesional, que deriva,
del latin *profegsio” = declaracién piblica; el oficio
piblicamente declarado y profesiomal, el que "practica de un modo
continfico una actividad o un deporte para obtener una
remyneracién®,

Cuande se habla de éxito profesional, ge trata "del éxito
obtenido en y por el ejercicio de una actividad remunerada, como
final de una larga serie de acontec.{mientai profesionales que
pueden ser, sucesivamente éxitos o fracasos". 4

En términos generales, hablar de una definicidén de éxito
profesional, resuita muy subjetivo. El1 éxito, en cualguier
situacidén, depende de las metas que hayan sido propuestas, de las
motivaciones, tanto conscientes como inconscientss gque un sujeto
en particular pueda tener, asi como de gus valores, ética y
moral.

De acuerdo con Coopersmith (1976, citado por Macias Ahumada,
1987), en la cultura occidental se pueden determinar cuatro
indicadores de éxito; cada uno de ellos proporciona sug proplos
eriterioa de juiclios que determinan el logro del objetivo y todos
proporciconan una sensacién de incremento de la autoestima, sl son
alcanzados. Dichos criterioa son:

- PODER: Es la habilidad de influenciar y contrelar a otros (se
mide con el respeto y reconccimiento que el dindividuo recibe de
los deméis y el peso que se le da a sus opiniones y derechos).

- IMPORTANCIA: La atencidn, aceptacién y afecto de los otros
hacia el individuo (se mide por la preocupacién, atencibén y amor
expresado por otros). :

- VIRTUD: La adherencia hacia esténdares morales y éticos (se
caracteriza a la afiliacién a los principios religiocsos).

23rarousse Universal (Vol. 2 1948), citado por Pécharde, L. y
§2udy, Y.; El éxito de la mujer, pdg. 8
Pécharde, L; Roudy, Y; (1976), Op cit; pag 130.
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- HABILIDAD: La ejecucidn exitosa al enfrentarse a las
exigenciaa‘propias para el logro {se mide por los altos niveles
de ejecucién de las tareas que desempeiian).

En la scociedad mexicana, el éxito obtenido en la profegidén, eg
ginénimo de desarrcllo profesional, de remuneracién econémica,
de la aprobacién de los superiores, de estatus, de poder, etc.;
en el caso mis especifico del drea de ventas, las ganancias
obtenidasg, las ventas realizadas y el incremento de lam
comigiones, entre otros,

3.3. ENFOQUES TEORICOS ACERCA DEL EXITO

Rodriguez VAzquez (1988), realiza una recopilacién de los
tedricos tanto psicosoclales como psicoanaliticos, que incluyen
en su teoria el éxito como un factor importante en el desarrollo
de la personalidad, asi como agquellos aspectos patoldgicos del
mismo.

3.3.1. Enfoque Pgicosocial.

Adler (1917, citado por Ccuell y Reidl, 1983) es uno de los
teéricos que habla acerca del éxito. Plantea que debido a un
gsentimiento de inferioridad se estimula el deseoc de poder, de lo
cual resultan reacciones compensatorias, cuyes objetiveog implican

superioridad. El desec de poder ae origina en cualquier
sentimiento de Iinferiordidad que produzca en el dindividuo la
sensacién de asger inadecuado. Asi los diversos proceaos

paicolégicos por les cuales @l hombre dintenta negar au
inferioridad y mantener la ficcidén del éxito constituyen los
sintomas de la neurosis.

En su teoria distingue dos tipos de personas: las que se imponen
y las que se someten; las segundas viven gracias a que las
primeras ordenan y dirigen. Los gqua se imponen, siempre buscan la
forma de expresar su superioridad sobre otros, ocupando en un
momento dado posiciones de mando: directores, gobernantes, etc.

Horney (1937, citado por Cueli y Reidl, 1983} menciona que la
necepidad de poder tiene como aspectos sobresalientes la
glorificacién del poder y 1la fuerza; y el desprecio por la
debilidad, que ge refleja en un movimiento en contra de la gente,
le cual es una necasidad neurdtica. Las formas particulares en
gue se da la biisqueda de poder, depencderdn de que la carencia del
mismo sea mis temida o despreciada. El afén de pederio pueds
relacionarse con el affn de posesidn y éxito comc dos aspectos de
un mismo problema.
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Conquistar carifio significa obtener seguridad mediante un
contacto mids estrecho, mientras que el anhelo de poder, éxito y
posesidn, implica fortalecerse por medio de cierto
reaseguramiento de la propia posicidén y autoestima,

Para Fromm (1956), tener o ser son dos modes fundamentales de
existencla; dos tipes distintos del cardcter, cuyo predominic
respectivo determina la totalidad del pensamiento, de los
sentimientos y de los actos de la perscna.

Erikson (1966), afirma que el verdadero éxito en la wvida de un
hombre consiste en ir superando en cada etapa del desarrollo las
dific;xltades que ésta presente, hasta alcanzar la integridad en
la vejex.

De acuerdo con este punto de vista, los autores mencionados ponen
énfagsis en el tipo de cardacter que debe poseer una persona
exitosa y de los sentimientos de superioridad e inferioridad que
ésta tenga, asi como el grado de madurez alcanzado.

3.3.2. Enfoque Psiccanalitico.

En la teoria psicoamalitica, el éxito se puede estudiar deade
diferentes punteoa de vista.

Por un lade dentro de los elementos gue conforman la famllia y
en las situaciones que en ellas se gestan, la ausencia de la
figura materna y la dimposibilidad de 1la madre de dar afecto
provoca la carencia, lo gque suele conducir a formar um caricter
oral y narcisista que busque constantemente la satigfaccién
inmediata de sus deseos no gatisfechos adecuadamente.

Esta carencia en el hombre adulto puede ser sustituida por la
ambicién de poder y éxito.

Por otro 1lado el padre es la primera figura perseguidora en
relacién directa a su autoridad y poder sobre el hijo. La actitud
que se tiepe ante la figura paterna es ambivalente ya que implica
rebelién y amor hacia aquel ante quien se rebela. En términos
sociales el hombre ama al padre por la autoridad gque sate
despliega y por el éxito que emana de 61, el cual le da
seguridad.
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Dentro de la rivalidad entre hermanos, la razdén principal de
hostilidad sentida inicialmente hacia el hermanc reside er el
narcisismo del ndfio, que siente intensamente aus necesidades y
busca satisfacerlas sin la menor consideracién a los demés. El
nacimiente de un hermano, implica repartir la atencidén, los
cuidados y el afecto de los padres, y estar obligado a compartir
le provoca al nifio angustia y agresidén.

El1 mayor tiende a querer congervar leos privilegios cobtenidos y
teme a ser desplazado por el recién llegado; el menor en cambio
querréd penetrar en el orden prevaleciente y cuando los
privilegios entre los hermancs difieren como consecuencia de la
diferencia de edades, 1la rivalidad y la competencia se vean
acrecentadas.

Otro punto de vista es acerca de la fuente de la que emana el
éxito; ya gea dinterna ¢ externa, Cuando el adulto es
relativamente independiente de las situacldones externas, tiepe
dentro de 8f la posibilidad de autovalorarse y aprobarse a pesar
de las adversidades del medio externo, no necesitando de la
continua aprobaclién externa para sentirse fuerte, capaz, valioso,
reaspetado y querido. 8i por el contrario el soporte que recibid
de pequeiic fue inadecuado, requerird constantemente del refuerzo
externo para sentirse fuerte, podercso, valiocso y gquerido. Esta
dependencia excesiva del medio externo para reasegurar la
autoestima, puede manifestarse intentando estar siempre junto a
los poderosos para sentir con esto que él también lo es; buscando
situaciones de competencia para poder medirse y ccmpararse con
otros y de este modo demostrarse gue son mejores, ponliendo en el
éxito logrado la misma supervivencia.

Desde el punto de vista energético, el éxito como medio de
obtener poder, puede teper motivaciones inconscientes agresivas,
que lleve a quien lag posee a conductas hostiles y deatructivas,
usando mecanismos de defensa que le permitan evitar la culpa. Sin
embargo existen canales adecuados para descargar la agresién,
mediante los cuales se le puede dar um uso constructivo al poder
alcanzado.
=

3.4. ASPECTOS QUE INFLUYEN EN RL EXITO PROFESIONAL DE LA
MUJER.

Las mujeres de la sociedad mexicana tienen sus propias tendencias
cognoscitivas y emocionales que, como Jlas del hombre, eatén
culturalmente determinadas por sus familias, profesores, amigos
de mds edad y otros adultes que les sirven de modelog. Aungue la
forma en que los hombres y las mujeres se consideran a si mismos
y B8e relacionan con otros, se establece desde la nifiex y se
fortalece en la adolescencia, el reforzamiento de la mayoria de
las mujeres continia ea la vida adulta.
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Durante la infancia, a las nifiag se leg ensefla a ser sociables,
simpiticas, y a identificarse con los sentimientos de los demés y
se les estimula a aprender las artes hogarefias (costura y
bordade, artes culinarias, culdade de los nifios y demds). De
acuerdo con Higginson y Quick (1976), este tipo de educacidn,
fomenta, en algunos casos, la aparicidn de ciertas
caracteristicas como la pasividad, la dependencia, la timidez, 1la
sumisidén, la docilidad, la inferioridad y la falta de espiritu
competitivo.

Cabe seflalar que este tipo de caracteristicas, no gon del todo
negativas, ya que gracias a ellas, por ejemplo, B8e origina la
gran cohesién y solidaridad que distingue a la familia mexicana,
Yy esto, es un valor inapreciable.

Las mujeres manejan esos sentimientos y caracteristicasz en
diversas formas, "Los niegan y pretenden que no exisgten; _reducen
al minimo su importancia; los explican c¢on indiferen:ia"25 o bien
lo superan a través de una actitud positiva, desarrollando
caracteristicas como capacidad para correr rilesgos, habilidad
para relaciconarse con los hombres en un medic laboral, tenlendo
una elevada autoestima, un elevade nivel de ambicidn y de
energia, asi como un espiritu competititvo y una sana actitud
respecto al hecho de ser mujer, trabajando con los elementos que
posee dentro de s8i misma, y con la ayuda que obtenga del
exterior.

Si bien es cierto gque la integracién de 1la mujer al proceso
econémico debe entenderse como pogitiva en cuanto la ayuda a
desarrollarge integramente como ser humano, hay quienes opinan
gque edto se ve limitado cuando el trabajo remunerado no la exime
de las labores domésticas y le impone una doble jornada de
trabajo.

Sin embargo, exigte otro grupo que opina que la mujer que tiene
actividades extrahogarefias "puede ser una compaliera masg
estimulante, més activa y responsable que la mujer eancasillada
pasdva ¥ dbcil. Al velver a casa tiene la meate mds abierta y més
dgilv.?

Mientras mds roles tenga una mujer, mayor serd su salud mental y
fisica. Barnett, Marshall y Singer realizaron un estudio en 1992
acerca del efecto de las experiencias laborales y los roles
miltiples en la salud mental de la mujer; encontraron que locs
ascensos laborales estdn asociados significativamente con la
disminucién de sintomas como ansiedad y depresidén. Asimismo
encontraron gue un factor importante para la galud mental eran

25Higg.inncn, M. B.; Qudck, T. L.; {(1975), La mujer ejecutiva

§§iunfadora, pég 28.
Rodriguez Estrada, M., Gémez Rincéan, M.; (199%2) La muier
creativa, pdg 162.
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los reles familiares que desempefiaban: para aquellas que
desempefiaban rol de pareja, madre o ambos, el factor de éxito
laboral no era tan decisivo en su salud mental como lo era para
aquellas mujeres solteras o que no tenian hijos.

Algunas investigaciones, como la realizada por Horner (citada
por Korda, 1977), menciona que existe en la mujer una tendencia
a evitar el éxito, como regsultado légico del condicionamiento y
educacién a la que fue sujeta en el hogar y en la escuela. Parte
del problema es que se piensa que las mujeres han perdido algo
al volverse exitosas; tiener que sacrificar ya sea a su familia,
8u matrimonio o simplemente una relacién gue ne sea competitiva
eon el hombre.

Al pedir a las mujeres que explicaran las razones del éxito de
otras mujeres, ellas tendian a atribuilrlo a "la suerte" mientras
que, asumian que el hombre habia tenido éxito porgque era "capaz”.
Las mujeres fuercn también mds propensas a sufrir culpas y
autorrecriminacién después de haber fracasado. Contrariamente el
hombre atribuye sus fracasos a la "mala suerte” milentras que la
mujer lo atribuye a sus propilas incapacidades.

En la actualidad el hombre en general tiende a estar de acuerdo
en compartir las responsabilidades del hogar; a admirar, apoyar
¥y ayudar a la mujer a degsarrollarge en su profesién haata cierto
punto, y este punto es por lo regular agquel en gue empieza a
gentirse amenazado por los avances de ella. El desegquilibrio que
ocasiona dentro de la pareja una mujer profesionalmente colocada
a un nivel mucho mis alto gue el de su marido, parece no justo
a los ojos del hombre; siendo su reaceién normal enojo, envidia
y fruatracidén , lo cual puede llegar a destruir la relacién en
mayox medida que el hecho per se del éxito de la mujer,

Otra de las limitacicones que presenta la mujer en cuaanto a fuerza
de trabajo, se debe a su eatructura blolégica ean si. El1 embarazo,
parto y lactancia son limitantes para su desazrrollo laboral:;
incluso los trastornos menstruales en algunos casos, son motive
de ausencias o aimplemente afectan su desempefo.

Si bien es cierto que la Nueva Ley Federal del Trabajo protege a
la mujer en todo lo relacionado a la maternidad (Articulos 165,
166, 167, 170, 171 y 172), las empresas se muestran “recelosas”
para contratar y/o promover a mujeres casadas o gue se encuentran
en edad de tener hijos.

En general, las carreras ocupacionales de la mujer no son
continuas. Su participacién como fuerza laboral estd intimamente
ligada al ciclo de vida familiar. Aunque una proporcidén creciente
de mujeres casadas con hijos pequefics trabajan, la proporciédn
ain es pequeda y, la participacién en la fuerza laboral es para
la mayoria de las mujeres intermitente.
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En una encuesta realizada en Estados Unidos en 1982 por Noland y
Bakke (citados por Kincade, 195%0) encontraron gue uno de los
motivos por lo que los patrones no deseaban tener mujeres en
puestos ejecutivos, es debido a que demasiadas mujeres se casan y
dejan el empleo.

Asi, la mujer se ve obligada a ger relegada en muchos casos de
puestos claves (a nivel direccién, por ejemplo) y a tener gque
aceptar salarios Jinferiores a 1los obtenidos por el personal
magculino en puestos similares. De acuerdo con una encuesta
reallzada por Davila (1588, citada por Ramirez y Ddvila 1990),
el 78% de las trabajadoras en la Delegacién Xochimilco, perciben
losg niveles mds bajos de ingresos; midximo dos salarios minimos.

Ademds a niveles bajos de escolaridad las mujeres reciben menos
ingrescs que los hombres en las mismas circunstancias. Incluso
suelen ser degpedidas © no son contratadas, dadas las politicas
empresgariales. Por m&s grande que sea el éxito profesional de una
mujer, el de losg hombres es mayor. De acuerdo a una encuesta
realizada por Brothers, en 1378, los hombres ganaban el 75% més
gue las mujeres.

Todo lo anterior se coavierte en obstdculo para el éxito
profesional de la mujer; sin embargo, existen sectores en los que
ha encontrado mejores posibllidades de degarrollo, como el sector
de gervicios: "en hospitales, aseo, Zareparacidn de alimentos.
cuidado y educacidén de menores, etc.".

El comercio, es también una actividad muy asociada a la mujer
mexicana; "este ge lleva a cabo a todeos los niveles y adquiere
miltiples y diferentes facetas. Encontramos la vendedora en el
campe y en ig ciudad, en pequeffos puestos ambulantes y en lujosas
boutiques®,

Rodriguez y Gémez (1992), plantean una serie de puntos que pueden
facilitar a la mujer el logro del éxito profesional:

- Mencionan gque es convenlente que la mujer trabaje antes del
matrimonio, asi ea mis facil que el trabajo sea parte de su modo
de vida.

- Debe tener una perspectiva de colaboracién con los hombres,
no de competencia o rivalidad.

- Debe aprender a administrar su tiempo, para coordinar las
labores domésticas con su trabajo.

- Y por dltimo, debe evitar involucrar sus problemas
sentimentales con el trabajo, ya que es mids propensa que el
hombre a hacerlo.

27rdem, pag 17
28Rly de Ledero, M.C., (1975), El trabajo de la mujer en México:

alternativa para el cambio, pdg 55
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En general, la mujer tendrd un desempedo satisfactorio en
aquellas labores en las que reciba recopocimiento y estimulo, asi
como comprensién a su doble papel de madre y trabajadora, ya que
su personalidad la hace mids emotiva y necesitada de afecto.
Tiende a ser més honesta, mids altruista y entregada; m&s sensible
y expresiva, le es fdcil crear un clima psicolégico de
colaboracidén. En otras palabras, en agquellas labores donde se
sienta motivada y donde su autoconcepto ase vea incrementado,
tendrd mayores posibilidades de obtener éxito, Una de lag &reas
donde ae promueve més la motivacién y el reconocimiento, y en
donde la mujer ha encontrado un campo de trabajo favorable, es
en el drea de las ventas.

3.5. LAS SATISFACCIONES Y LOS FACTORES DE EXITO DEL VENDEDOR

Dado que hablar de satisfacclones es hablar de un tema muy
extenso, el presente apartado se limitard a analizar las
ralaciones gque guardan, con el éxito del vendedor, en la medida
en que contribuyen a su triunfo.

Egtas satligfacclones pueden ser debidas, ya sea a una bisqueda
activa por su parte para alcanzar sus aspiraciones, o a
gratificaciones externas que no dependen de 81, sino de otras
personas o circunstancias.

Le Blanc, (1973) plantea como fuentes de satisfaccidn:

- La Profesidn. Las satisfacciones que los vendedoraes obtienen
de su profesién provienen de las relaciones interpersonales gue
mantienen con sus clientes y de los objetos que figuran en su
entorno, Existe una clase de vendedor que tiene una verdadera
pagién por la venta y siente neceaidad de su objeto. Vender es
para €1 una fuente de intenso placer y una razém de vivir, Por lo
general prefiere la veata que se realiza con dificultad ¥y el
cliente que se le reslste, La victoria o el fracaso es la medida
con la gue 61 ge evalida.

Otra categoria de vendedor colabora con el cliente para ayudarle
a elegir lo que desea, La comunicacidén con los demds 1le produce
placer.

- El salario. Durante los perfodoa de mayor actividad
comercial, las ventas dificiles dejan de interesarla. Se acomoda
a los objetivos de la Empresa y 8o dadica a conseguir una cifra
de venta elevada. Le da més valor a los beneficios que al
ejercicio de su profesién.

- El Superior Jerfrquico. La relacién gque existe entre el
vendedor y su jafe juaga un papel importante y contribuye, cuando
es positiva, a la satisfaccién que obtiene de su profesién. Se
siente eatisfecho cunando el jefe responde a sus expectativas.
Competencia, autoridad y comprensién conjugadas son las actitudes
que el vendedor espera de gu jefe.
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- El Grupc de Trabajo. La pertenencia al grupo crea lazos
afectivos entre los miembros asi como geguridad. El1 sujeto se
siente fuerte por la fuerza del grupo, si el grupo tiene
prestigio, el prestigio también es suyo. Cuanto més
elevada es la *Atractividad® del grupo, mayor es la
gatisfaccién que el grupo obtiene de é1.

Independientemente de los satisfactores mencionados con
anterioridad, existen ciertos factores personales de éxito de las
bpersonas dedicadas a las ventas. Se trata especificamente de
aquelloa facteres psicoldgicos relaciomades con la comunicacidn
interpersonal, como son:

- La Plasticidad. Permite al vendedor adaptarse a diferentes
situaciones; ajustar su comportamiento al del cliente, olvidarse
de sus gustos y preferencias llegande a ser el espejo que
devuelve al cliente su misma imagen.

- La Inteligencia Social. Es la aptitud para Jjuzgar a Ilos
demds e implica una comprensién de los otros a partir de las
caracteristicas personales de uno mismo. Esta aptitud aporta al
vendedor informaciones itiles para orientar sus acciones en el
gentido de las necesidades que ha percibido, para satisfacerlas.

- La Implicacién de 1la Personalidad. ElI vendedor que se
implica enteramente en su rol, se encuentra plenamente disponible
respecto del cliente. Su actitud corporal lo manifiesta: da
muestras de una atencidén sostenida. No deja pasar ningin indicio
gque pudiera aportarle informacién y orientar su conducta.

- La Agresividad. El enfrentamiento constante del hombre com su
medio hace dntervenir sus dnstintos agresivos. La relacidn
interperscnal cliente-vendedor reviste con frecuenclia para éste
itltimo, el cardcter de una lucha y de un reto.

- La Aptitud para desempedar un Rol. De acuerdo con Sarvin y
Jones, (1973, citados por Le Blanc, 1373), es 1la aptitud para
comportarse con o sin demostraciones exteriores observables.
Cuando esta aptitud se manifiesta a través de una actitud que
permanece interiorizada, corresponde a la empatia, pero s8i se
expresa a través de una conducta que gse exterioriza corresponde
al desempeiio del rol. E1 vendedor se ve en 1la necesidad de
representar unr rol, de manifestar entusgiasmo, o de gimular
agquello que no siente.

- Dinamismo. EI comportamiento del individuo dindmico es
rapido, entusiasta; sus frases son enunciadas con calor, son
convincentes y su trabajo es répido y eficaz. Los sujetos dotados
de dinamismo ejercen un poder indiscutible sobre los demis. En
el caso del vendedor la decisidén del cliemte guarda relacidn con
la identificacién que establece con él.
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- Factor Verbal. La riqueza y el dominio del dinstrumento de
comunicacidn que es el lenguaje, contribuyen a asegurar el éxito
del vendedor.

Podria decirse, que independientemente de 1los factores externos
como la. profesién, el salario, el jJefe inmediato, etc., el
vendedor exltoso debe poseer ciertas caracterigticas de
personalidad especificas.

3.6. ESTUDIOS PREVIOS

Dado que el éxito profesional es un tema muy subjetive, sge han
eatudiade diferentes factores relacionadeos con el mismo. Bjemplo
de ello, son las sigulentes lanvestigaciones:

En 1976, Péchadre y Roudl realizaron una eacueasta en Francia a
119 mujeres y 46 hombres acerca de qué es lo que enteadian por
"éxito profeaional femenino”. Entre las definicionea dadas por
las mujeres se encuentran lag sigulentes: Un trabajo gue agrada,
el equilibriec entre la familia y el trabajo, la igualdad con los
hombres y 1la realizacién de si misma.

Entre los aspectos que aporta el éxito profesional mencionaron:
la independencia, la autoestima, la expansién y la participacién
social.

Regspecto al lugar del éxito en la vida de la mujer, mencionaron
que es muy variable y depende del temperamento, la ambicidn, la
edad, la educacidén y la situacién de cada una.

En lo que reaspactn a los bhombres, é&stos consideran gque el éxito
puede permitir a una majer la obtencién de un status sccial
parecido al de elloa; el 18% cree que el trabajc fuera de casa
est8 contraindicado para la mujer casada; el 70% estén de
acuerdo con las mujerss en lo que les proporciona el éxito
profesional. Finalmente concluyeron que el hombre tiene el deber
de triunfar profesicnalmente, la mujer tiene tanto derecho como
el hombre a triunfar.

Bsta investigacién pese a haberse realizado hace més de 15 afios,
refleja la actitud de ambos sexos hacia el éxito profesiocoal
femenino. Serfa interesante conocer si dicha actitud ha variade
con el tiempo.
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Otro estudio acerca del éxjto profesional que se c¢onaidera de
interés para la presente investigacién es el realizado por
Henning en 15970 (citada por Higgdnson y Quick, 1976) acerca de
las gemejanzas de los antecedentes de un pequefio nidmero de
mujeres ejecutivas de alto nivel (Pregidentas y Vicepresidentas).
Encontrd gue cada una de ellas era hija inica o la primogénita
de una familia de sdlo hijas, apegada excepcionalmente a su
padre, Jidentificada intimamente con &1 y su carrera. Cuando nifia
nunca se le obligd a desempeiiar las funciones tradicionales y se
le permitia participar en deportes magculinos; se le permitis
ademds trabajar en un ramo de hombres. Cada una de ellas tenia un
tremendo sentido de la propia estimacién.

Una vez dentro del mundo de 1los negociogs cada una siguid el
siguiente patrdén:

- nConquintarse”™ a un director varios niveles arriba de ella,
ascender en el escalafén organizacional con €l y beneficiarse de
Bu eliminacién de las barreras organizacionales hacia ella.

- Concebirse a 81 migma como especialista técnica y consagrar
todos sus esfuerzos a comvertirse en una experta en su drea.

- Adherirse tenazmente a la compadia, considerarla como su
familla, pero no relacionarse Suntimamente con nadie y tornarse
estricta, fria e incomunicativa.

- Descubrir cilerta forma de resolver su crisis de identidad
como mujer entre 30 y 40 afios de edad integrando sus funciones
ejecutivas con sus funciones de mujer.

- La mitad de las mujeres contrajeron matrimonio con
hoembres de edad madura, supertriunfadores; algunos eran viudos o
diverciades con hijos.

- Ninguna de ellas tenia hijos propios.

- Los nmatrimonios se consideraban felices, pero en algunos
casos la pareja consagraba tanto tiempo a su carrera gue sdlo
disponia de un tiempo a la semana para estar juntos.

Pareceria que el perfil de este tipo de mujeres est& enfocado
exclusivamente al aspecto laboral; Yy que otras freas de su vida
fueron sometidas para consegulr dicho éxito, pero ain aser el
medio mAs sano psicolSgicamente hablando
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Meyer (1968, citado por Floyd y Zimbardo, 1982), menciona gque se
han encontrado interesantes diferencias eptre aquellos gue se
concentran en obtener éxito y aquellos que tratan de evitar el
fracase, Los primeres tiemden a establecer objetivos més reales y
a elegir tareas de dificultad Iintermedia, mientras que los
segundos tienden a establecer objetivos menos realistas
{demasiado fécliles o dificiles en relacidén con su capacidad) y
tienden a elegir tareas de menos dificultad, en gue el fracaso es
menos probable, pero el éxite, 81 se consigue, seria motivo de
menor satisfaccidn.

En conclusidén, en las dltimas décadas el trabajo femenino ha
tenido gran auge, debido a diversos factores como son: mayores
posibilidades de estudio, necesidad de independencia, crisis
econémica familiar, etc. Esta necesidad de emplearse en alguna
actividad, ha creado en la mujer la inguietud por gobresalir, por
tener un buen degempefio o simplemente por obtener mayores
ingresos; por ser exitosa.

A pesar de que el camino para alcanzar el éxito no es fécil para
ella, y que tiene que romper con el clisé social que hasta hace
poco pogeia, cada dia existe un mayor nlimero de actividades
laborales que le permiten bugcar y alcanzar el éxito profesional,
como es por ejemplo el Area de ventas.

En realidad no ha sido suficientemente estudiado el dé&xito
profesional en la mujer, asf como su relacidén con el autoconcepte
y la orientacién al logro. Por ello, sBe consldera importante
profundizar en el tema.

Al ser la mujer mis exitosa dentro de su profesién, se sentirs
més motivada a alcanzar sus logros y objetivos, por lo que su
concepto de si misma ser& mis positivo; transmitiendo una actitud
mis sana hacia su paresja y au familia; logrando como
consecuencia, mayores posibilidades de desarrcllo taato econdmico
y laboral como familiar y personal.
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4.1. OBJETIVOS

Objetivo General. -

- Conocer la relacién que existe entre el autoconcepto, la
orientacién al logro y el éxito profegional de ua grupo de
mujeres dedicadag a la coordinacién de ventas dentro de una
empresa de venta directa.

Objetivos Especificos. -

- Describir factores como el lugar de residencia, la
experlencia laboral, el nivel de escolaridad y la edad del
grupo en cuestidn.

- Relacionar las diferentes variables con el fin de formar
subgrupos.

- Comparar los diferentes grupcos con respecto a las variables
dependientes. (Autoconcepto, orientacién al logro y é&xito
profegional).



42,

En virtud de la participacidn cada vez mayor de la mujer en la
vida laboral del pais, es5 dimportante el estudio del éxito
laboral, asi como de algunas variables que pueder dInfluir ea
égte, como son el autoconceptc y la oriemtacidén al logro.

Con el £in de conocer cémo difieren y s8e relacionan estas
variables, se plantean los siguientes problemas:

4.2, PLANTEAMIENTC DEL FPROBLEMA

¢Existe diferencia entre el autoconcepto y la orientacidén al
logro de un grupo de mujeres que laboran en una empresa de venta
directa, con respecto al estado civil, a la regidén del pais en
que habitan y al éxito profesional que obtengan?

¢Bxiate ralacién entre el autoconcapto y la orientacién al logro
de un grupo de mujeres gque laboran en una ebpresa de venta
directa, de diferente edad, escolaridad y experiencia laboral?

¢Bxiste diferencia entre el é&xito profesional de un grupe de
mujeres que laboran dentro de una empresa de venta directa, con
respecto al eatado civil, 1la regién del pais en que habitan, la
edad, escolaridad y experiencia laboral?



Hol:

Ho2:

Ho3:

Ho4:

Ho5:

Ho6:

Ho7:

Ho8:
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4.3. HIPOTESIS

No existe diferencia significativa entre el autoconcepto
¥y el estade civil de un grupo de mujeres que labora en
una empresa de venta directa.

No exigte diferencia significativa entre el autoconcepto y
la regién del pais donde habita un grupo de mujeres gque
labora en una empresa de venta directa.

No existe diferencia significativa entre el sutoconcepto y
éxito profesional de un grupe de mujeras que labora en
una empresa de venta directa.

No existe relacién significativa entzre el autoconcepte y
1la edad de un grupo de mujeres cque labora en una empreasa
de venta directa,

No existe relacidén significativa entre el autoconcepto y
el nivel de escolaridad de un grupeo de mujeres gue
labora en una empresa de venta directa.

No existe relacién significativa entre el autoconcepto y
la experiencia laboral de un grupo de mujeres gque
labora en una empresa de venta directa.

No existe relacién significativa entre el autoconcepto ¥
1a orientacién al logro de un grupo de mujeres que labora
en una empresa de venta directa.

No existe diferencia significativa entre la orientacién al
logro y el estado civil de un grupo de mujeres gque
labora en una empresa de venta directa.
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Ho9: No existe diferencia significativa entre la orilentacidn al
lagreo y la regién del pais donde habita un grupo de
mujeres que labora en una empresa de venta directa.

Hol0: No existe relacidn significativa entre la orientacidéan al
logro y la edad de un grupo de mujeres que 1labora en
una empresa de venta directa.

Holl: No existe relacidén significativa entre la orientacién al
logro y el nivel de escolaridad de un grupo de mujeres
gque labora en una empresa de venta directa.

Hol2: No existe relacién significativa entre la orientacidn al
logro y la experiencia Jlaboral de un grupo de mujeres
que labora en una empresa de venta directa.

Hol3: No existe diferencia aignificativa entre el éxito
profesional y la ordientacién al 1logro de un grupo de
mujeres que labora en una empresa de venta directa.

Hol4: No existe diferencla significativa entre el éxito
profesional y el estado civil de un grupo de mujeres
que labora en upa empresa de venta directa.

Hol5: No existe diferencia significativa entre el éxito
profesional y la regién del pais donde habita un grupo
de mujeres gue labora en una empresa de venta direscta.

Hol6: No existe diferencia significativa entre el éxito
profesional y la edad de un grupo de mujeres gque labora
en una empresa des venta dirscta.



Hol7:

Hol8:
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No existe diferencia significativa respecto al éxito
profesional y el nivel de escolaridad de un grupo
de mujeres que labora en una empresa de venta directa.

No existe diferencia significativa entre el éxito
profesionai y la experiencia laboral de un grupo de
mujeres que labora en una empresa de venta directa.
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4.4. DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

VARIABLES DEPENDIENTES:
AUTOCONCEPTO:

DEFINICION CONCEPTUAL: "Es la percepcién que se tiene de uno
mismo. Especificamente son las actitudes, sentimientos
conocimientos respecto de las propiss capacidades, habilidades,
apariencia y aceptabilidad social".

DEFINICION OPERACIONAL: Medido a través de un cuestionario de
tipo diferencial semdntico elaborado para dicho £in,
por La Rosa, (1986). (ver anexo 1)

ORIENTACION AL LOGRO:

DEFINICION CONCEPTUAL: *Es la habilidad de poseer mayor capacidad
de realizacidén, dominio, manipulacién y organizacién del medio
£fisico y mocial. Asi como la superacién de obstéculos y el
mantenimiento de elevados niveles de trabajo, esforzéndose para
guperar la propis labor a través de la rivalidad y competencia
con loa demés".

DEFINICION OPERACIONAL: Medido a través de una escala de Likert
elaborado para dicho fin, por Andrade Palos y Dfaz-Loving,
(1985). (ver anexo 2)

EXITO PROFESIONAL:

DEFINICION CONCEPTUAL: Se refiere a la habilidad posefida para
alcanzar un nivel estimado de ventas edtablecido por la
Empresa, en un pericdo de tres meses, determinado por el &rea
de Anflisis de Ventas de la Emprasa en cuestidn.

DEFINICION OPERACIONAL: Medido a través de la venta real
comparada contra un estimado de venta, realizada en siete
campafias que abarcan un pericdo de tres aproxi te.
(ver anexo 3)

VARIABLES INDEPENDIENTES:
NIVEL DE ESCOLARIDAD: Suma de afos de formacién académica.

EDAD: Tiempo que una persona ha vivido desde su nacimisnto,
medido en afios.

2914 Rosa, J. (1986). Op cit. phg. 40
30andrade palos, Diaz Loving, 1985; Op cit. pag. 24.



47.

EXPERIENCIA LABORAL: Periodo de tiempo dedicado a
actividades relacionadas c¢on las ventas, a contar en
niimerce de afios.

ESTADO CIVIL: Estado juridico que incorpora a una persona
a determinado grupo familiar y comprende 1las relaciones
matrimoniales, la filiacién y el parentesco. (Galindo
Garfias, 1588).

En lo que respecta a las relaciones matrimoniales, de la
poblacién, el estado civil se clasificard en tres grupos:
a) sBolteras, b) casadas, c¢) viudas y divorciadas.

LUGAR DE RESIDENCIA: Regidén geogréafica donde habita una
persona dentro de la Repiliblica Mexicana, dividida en 7
zZonag:

Noroeste (Sonora Baja, California Sur, Baja Californmia
Norte, Chihuahua, Nayarit).

Norte (Coahuila, Nuevo Leén, Tamaulipas, Durango, San
Luia Potosi, Zacatecas).

Golfo (Veracruz, Puebla, Tlaxcala).

Sureste (Chigpaﬂ, Campache, Tabasco, Yucatdn, Quintana
Roo}.

Bajio {Jalisco, Michoacan, Colima, Querétaro,

Aguascalientes, Guanajuato).
Sur (Guerrero, Oaxaca, Morelos).

Centro (Edo. de México, Hidalgo, Distrito Federal).
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4.5. MUESTRA

El tipo de muestreo gue se empled fue NO PROBABILISTICO Y DE
CUOTA , debido a gque la eleccién de los elementos no sge realizé
al azar, por lo que los datos obtenidos a partir de ésta
poblacién no pudieron 8er generalizados; por otro lado, la
poblacién se clapificé en 7 diferentes estratoa y ae eligieron
los sujetos que integraron cada uno de los grupos.

La poblacién ae formé por 120 mujeres, de las cuales 8 no
reunieron los requisitos necesarios.

La edad del grupo fluctudé entre 20 y 50 afos; sclteras, casadas,
viudas o divorciadas, cuya escolaridad fue minima de secundaria.

En lo que respecta a su actividad laboral, se trata de
coordinadoras de ventas, dentro de una empresa mexicana de venta
directa, cuyo giro eas la comercializacién y distribucién de
cosméticos y productos para el hogar.

Dada las caracteristicas del puesto, se encuentran clasificadas
en 7 regiones geogrdficas dentro de la RepiGblica Mexicana
(Noroeste, Norte, Golfo, Bajio, Centro, Sureste y Sur) teniendo
como actividades principales la prospsctacisn, aelaccidn,
nombramiento., motivacidn y capacitacién de comisionistas
independientes, asi como las actividades administrativas
inherentes a su zona.
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4.6. TIPO DE BESTUDIO

Se trata de un estudio descriptivo, experimental de campo,
transversal.

Descriptivo porgque obtiene un mayor conocimiento del
fenémeno describiéndolo tal y como se presenta en la realidad
tomando en cuenta su aparicidn, frecuencia, desarrollo, quedando
ademds un campo abierto para estudios posteriores. No se puede
llegar a conclusiones generales, sin embargg los resultados
describen a up grupo determinado de individuos,

Experimental, ya que existen ciertas hipétesis de trabajo que se

confirman o rechazan. Variables que se contrelan y
relacionan entre 8i, (autoconcepto, orientacién al logro, éxito
profesional, edad, etc.). De campo porque determina las

relaciones sociales de uan marcoe referencial donde no hay un
control abgoluto de la situacidn y no s8e pueden controlar las
variables extrafas ccmpletnmentea estande enfocade en el control
de las variables Independientes. 2

Transversal, porque se realiza en el presente, en un momento
determinado ¥ no se examina el efecto de las variables a través
del ciempo.3

31g, Pick, A.L. LOpez, 18580; Como investigar en clencias
cia ., plg. 30 -
Ibidem

337dem, pdg. 33
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4.7. DISENO DE INVESTIGACION

Variables Independientes.

AUTOCONCEPTO

ORIENTACION
AL LOGRO

el Digsedio Factorial

EXITO
PROFESIONAL
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4.8. INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Para la recoleccidn de los datos, se utilizaron los siguientes
instrumentos:

CUESTIONARIC DE DATOS PERSONALES: Cuyo objetivo es la obtencidn
de datos generales acerca de la muestra para un mayor control de
las variables independientes. (ver anexo 1)

ESCALA DE AUTOCONCBPTO: Construida y validada por La Rosa
(1986). Dicha escala consta de 72 reactivos gque permiten conocer
la percepcién que se tiene de uno mismo, es decir, el
conocimiento de las propias habilidades, sentimientos, aptitudes,
apariencia y aceptabilidad social.

Ademds de medir el Autoconcepto Global, mide 9 factores
comprendidos en 5 dimensiones: Social, emocional, ocupacional,
ética y de iniciativa.

Los nueve factores explican el 48.9% de la varianza total de la
prueba. La confiabilidad (Alpha de Cronbach) de la escala total
fue de .94. En lo que respecta a cada uno de los factores por

separado, ailin no se cuenta con informacién acerca del nivel de
confiabilidad.
SOCIAL: Se refiere al comportamiento del individuo, la

interaccidén con sus semejantes y abarca tanto la relacién con
famillares y amigos como con jefes o subalternos, conocidos, etc.
Estd representada por loa factoxres 1,3 y 9.

SOCIXAL 1: (Factor 1, consta de los reactivos 18, 37, 40, 42, 50,
53, 56, 63, 62, 65 y 70). Socdiabilidad Afiliativa, easpecifica el
estilo afiliativo sentimental con loa demés.

SOCIAL 2: (Factor 3, consta de los reactivos 1, 4, 32, 45, 48,
51, 57, 72). Sociabilidad Expreaiva, es la comuznicacidén o
expresidén del individuo en el medio social.

SOCIAL 3: (Factor 9, consta de los reactives 5, 7, 10, 14, 21,
46 y 69). Accesibilidad, Actitud que permite que los demds se
aproximen con confianza.

EMOCIONAL: Abarca los sentimientos Yy emociones propias
considerados desde el punto de vista intraindividual e
interindividual, asi como la salud mental.

EMOCIONAL 1: (Factor 2, consta de los reactivos 2, 15, 17, 23,
27, 34, 49, 52 y 64). Eatados de 4&nimo, vida emocional
intraindividual. Estados de &nimo experimentados en la
subjetividad.

EMOCIONAL 2: (Factor 4, consta de los reactivos 3, 12, 41, 61,
66, 68 y 71). Sentimientos interindividuales, es decir el otro
es objeto de los sentimientos personales.

EMOCIONAL 3: (Factor 6, consta de los reactivos 6, 16, 22, 25,
28, 35, 38, y 43) Salud mental. Toma en cuenta los sentimientos
intra e interindividuales de acuerdo a su salud mental o a su
produccidn de la migma.
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OCUPACIONAL: Se refiere al funcionamiento o habilidad del
individuo en su trabajo, ocupacidn o profesién. (Pacter 5, conmsta
de los reactivos 8, 19, 26, 29, 33, 39, 44, 58 y 59).

ETICA: Son los aspectos de congruencia con los valores personsleg
dados por la cultura. (Factor 7, consta de los reactives 9, 11,
i3, 20, 24, 31, 36 y 55).

INICIATIVA: Se refiere al empuje necesaric para iniciar cualgquier
act):ividad. (Factor 8, conasta de los reactives 30, 47, 54, 60 y
67).

Se empleS el Diferencial Semédntico con siete opciones de
respuesta de objetivos bipolares; los reactivos de cada unc de
los factores fuercon mezclados de manera aleatorxria.

ESCALA DE ORIENTACION AL ILOGRO: Fue construida y validada por
Andrade Palcs y Diaz Loving en 1985. Consta de 22 reactivos tipo
Likert con cinco opciones de respuesta (Totalmente de Acuerdo,
De Acuerdo, Ni de Acuerde Ni en Desacuerdo, En Desacuerdo y
Totalmente en Desacuerdo).

Ademds de medir la motivacién al logro en forma global, mide tres
dimensiones: De Trabajo, De Maestria y De Competencia.

TRABAJO: Incluye reactivos que miden una actitud positiva hacia
el trabajo. (Reactivos 2, 8, 10, 12, 14, 18 y 20).

MAESTRIA: Fatd consatituida por reactivos que describen una
disposicién para hacer las cosas lo mejor posible, y una
preferencia por tareas dificiles y que representan un reto.
(Reactivos 1, 4, 6, 11, 13, 16, 17 y 21).

COMPETENCIA: Describe el deseo de ser el mejor en asituaciones
interpersonales. (Reactives 3, 5§, 7, 9, 15, 19 y 22).

Los indices de consistencia interna (Alpha de Cronbach) de las
subegcalas de trabajo, maestria y competencia son 0.81, 0.78
0.79 respectivamente, Las treg dimensionesz explican 36.71% de la
varianza total de la escala.

PUNTAJE DE EXITO PROFESIONAL: Se refiere a la puntuacidén obtenida
de acuerdo con los estimados de venta y desempedo, en siete
campailas (3 mesges de ventas) y la diferencia existente entre
dichos estimados y los puntajes reales.
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4.9. PROCEDIMIENTO

Se aplicaron los cuestionarios de datos personales, autoconcepteo
y orientacidén al logro, a la poblacién de Coordinadoras de Ventas
de la empresa.

Una vez aplicados los cuesticnariocs, se seleccionaren agquéllos
que reunian totalmente los requisitos necesarios, en cuanto al
rango de edad y de afios de experiencia laboral, escolaridad y
estado civil.

Por otro lado, B8e obtuvo la calificacién del desempefio
que realiza la empresa de cada unc de los sujetos para obtener el
nivel de éxito profesional.

Se calificaron los cuestionarios, y una vez reunidos todos los
datos, ge realizdé el anélisis estadistice para la obtencidn de
resultados y conclusiones.
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4.10. ANALISIS ESTADISTICO

E1 andlisis estadistico se 1llevd a cabo a través del Paguete
Estacdistico Aplicado a las Ciencias Sociales (SPSS). Creado por
Nie-Bent, Hull, Jenkins y Steinenbrener, (1985).

Debido a las caracteristicas de la muestra y a los cuestionarios
empleados, se utilizaron las siguientes pruebas estadisticas:

Andlisis de Frecuencias: Su objetive es conocer la
distribucién de los puntajes obtenidos
dentro de la curva normal.

Realizar andlisipg de variables: Nivel de
escolaridad, edad, experiencia laboral,
eastado eivil y lugar de residencia.

Chi Cuadrada: Con el fin de conocer las diferencias
eatre frecuencias.
Buacar la diferencia que existe entre el
éxito profesional y: a}) estado civil y
b)lugar de residencia.

Prueba T : Tiene come objetivo establecer las dife-
rencias entre las medias de los distin-
tos grupos.

Establecer la diferencia entre el éxito
profesional y: a) autoconcepto, b) orlen-
tacién al logro y c) edad.

Andlisis de Varianza: Para conocer las diferencias entre
loa distintos grupes, asi como las
diferencias existentes dentro de ellos.
Diferencia entre autoconcepto y: a) es-
tado civil y b) lugar de rasidencia.
Diferencia entre orientacién al logro y:
a) estado civil y b) lugar de residencla

Correlacién de Pearson: A fin de conocer la relacidén entre
las variables. Su fuerza y direccién.
Relacidn entre autoconcepto y : a) orien
tacién al logre, b) edad, c) nivel de
eacolaridad y d) experiencia laboral.
Relacidén entre orientacidén al logro y :
a) edad, b} nivel de escolaridad y )
axperiencia laboral. .
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5.1. RESULTADOS

Para la obtencidén de 1los resultados, se utilizé el paquete
egtadiagtico aplicado a las ciencias sociales (SPSS) creado por
Nie-Bent, Hull, Steinenbrener, (1985).

4 través de dicho paquete se obtuvieron: Anélisis de Frecuencias
(Media, Moda y Deaviacidn estdndar), Cchi Cuadrada, T de Student,
Anélisis de Varianza y r de Pearson.

Se encuestaron a 112 mujeres, de las cuales 19 (17.0%) residen en
el Centro del pais (D.F., Edo. de México e Hidalgo).

15 (13.4%) residen en el Bajic (Jalisco, Michoacan, Colima,
Querétaro, Aguascalientes y Guagnajuato).

21 (18.8%) residen en la zona del Golfo de México (Veracruz,
Puebla y Tlaxcala).

13 (11.6%) radican en el Noroeste (Sonora, Baja California Sur y
Norte, Chihuahua y Nayarit).

15 (13.4%) regiden en el Norta (Coahuila, Nuevo Leén,
Tamaulipas, Durango, San Luis Potosi y Zacatecas).

15 (13.4%) radican en el Surests (Tabasco, Campaeche, Chiapas,
Yycatén y Quintana Roo).

14 (12.5%) reaiden en al Sur {(Oaxaca, Guerrero y Moreloas).

LUGAR DE RESIDENCIA

CENTRO NOHOES' SURESTE
LUGAR DE RESIDENCIA

Gréfica No. 1
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La. Edad de lea sujetos de estudio fluctla entre los 22 y 50 ailos,
con una media de 35.3 ados. Se dividié para su estudio en rangos
de 5 afios cada unc.

Gréfica No. 2



57,

Respecto al Fatado civil, se encontraron 26 (23.2%) mujeres
golteras, 72 (64.3%) mujeres casadas y 14 (12.5%) mujeres viudas
o divorciadas.

ESTADO CIVIL

20 |-

SOLTERAS

ESTADO CIVIL

Gréfica No. 3
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Al analizar el numero de afios dedicados a las Ventas se observé
que estos iban de 1 & 30, siendo la media de 8.2 aidos de
experiencia.

Se dividié en rangos de 5 afdos cada uno para su estudio.

EXPERIENCIA LABORAL
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EFn lo que respecta a la Escolaridad 15 sujetos (13.4%) tienen
estudios de secundaria, 48 (42.9%) tlienen carrera técnica,
preparatoria o comercio, 45 (40.1%) tienen estudios de
licenciatura y 4 (3.6%) tienen nivel de posgrado.

La media de escolaridad fue de 12 aifios.

ESCOLARIDAD

0'9 10-13 1"_17 10-21
ESCOLARIDAD (AROS)

Gréfica No, 5
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Al comparar Autoconcepto y Estade Civil, se encontrd diferencia
marginal (F=2.78, gl= 2, P < .06), en donde la media de las
mujeres solteras es de 415.42, la de las casadas es de 420.72 y
de ;as viugas o divorciadas es de 441.77, siendo el rango tedrico
de 72 - 504.

MEDIA RANGO TEORICO
SOLTERAS 415.42 72 - 504
CASADAS 420.72 72 - 504
VIUDAS O DIVORCIADAS 441.77 72 - 504

Al comparar Autoconcepto con Lugar de Residencia, se encontrd
una diferencia significativa (Fe 2.95, gl= 6 , P < .01). en donde
la media del Centro es de 409.28, del Bajio de 442.67, del Golfo
de 411.81, 1la del Norosste es da 404.23, la del Norte de 432.60,
la del Sureste 430.80 y la del Sur 426.79, siendo el rango
tedrico de 72 - 504.

MEDIA RANGO TEORICO
CENTRO 409.28 72 - 504
BAJIO 442.67 72 - 504
GOLFO 411.81 72 - 504
NOROESTE 404,23 72 - 504
NORTE 432,60 72 - 504
SURESTE 430,80 72 - 504
SUR 426.79 72 - 504

Al comparar la Edad con el Autoconceptoc no se encontré relacién
significativa (r=.0748). 8in embargo, resulta una tendeancia
positiva, de 1la cual se puede inferir que a mayor edad mayor
autoconcepto.

De acuerdo con el Nivel de Escolaridad no se encontré relacién
significativa con el Autoconcepto (r=-.2133); s8in embargo existe
una tendencia negativa entre dichas variables. Es decir, a mayor
nivel de escolaridad menor autoconcepto.

Al correlacionar la Expsriencia Laboral y el Autoconcepto, no se
encontrd relacida significativa (r=.1734): existiendo una
tendencia positiva entre dichas variables, por lo gue a mayoxr
experiencia laboral mayor autoconcepto.
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Entre Orientacién al Logro y Estade Civil no se encentrd
diferencia significativa; las puntuaciones de las medias fueron
las siguientes: solteras 84.61; casadas 86.49 y viudaas o
divorciadas 87.08.

En cuanto a la Orientacién al Logro y Lugar de Residencia no se
encontré diferencia significativa; las puntuacioneg de las medias
fueron: 89.80 en el Norte, 87.80 en el Sureste, 87.13 en el
Bajio, 89.69 en el Norceste, 85.19 en el Golfo, B84.94 en el
Centro y 81.71 en el Sur.

Al comparar la Edad con la Orientacién al Logro no de encontrd
relacién siganificativa (r=.0305), s8in embargo la temndencia entre
estas variables es positiva, indicando que a mayor edad mayor
orientacidén al logro.

Fn lo que respecta a la relacidén entre la Orientacién al lLogro y
la Rscolaridad, dicha relacién no fue significativa (r = -.0001}.
La tendencia negativa, indica que a mayor escolaridad menor
orientacién al logro.

Finalmente, al correlacionar Orientacién al Logro y Experiencia
Laboral no se encontré relacién significativa (re= .1453);
existiendo una tendencla pogitiva, es decir 2 mayor experiencia
laboral mayor orilentacién al logro.
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Al buscar la diferencia entre Exito Profesional y Estado Civil no
Bse encontré que ésta fuera significativa. Del grupo de mujeres
exitogsas el 66.7% son casadas, el 24.2% son solteras y el 9.1%
gson viudas o divorciadas; y del grupo de mujeres no exitosas el
60.9% sgon casadas, el 21.7% son golteras y el 17.4% son viudas o
divorciadas.

Por otro lado, los resultados sefijalan gue del total de la
poblacidn el 61.5% de las mujereg solteras , el 61.1% de las
mujeres casadas y el 42.9 % de las viudas o diverciadas sen
exitosas.

Respecto al Exito Profesional y Lugar de Residencia se encontrs
diferencia gignificativa (Chi cuadrada = 16.7, gl= 6, P< ,01),.
De la poblacién total el 22.7% de los sujetos exitosos radican en
1la regién del Golfo; el 18.2 % radican en el Sureste; el 15.2% en
el Norte, el 13.6% en el Noroeste; el 13,.6% en el Bajfo; el 10.6%
en el Sur y el 6.1% en el Centro.

EXITO PROFESIONAL / LUGAR DE RESIDENCIA
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En lo que respecta a la poblacidén no exitosa, el 32.6% radica en
el Centro; el 15.2% en el Sur; el 13.0% en el Bajioc; el 13.0% en
el Golfo; el 10.9% en el Norte; el 8.7% en el Norceste y el 6.5%
en el Suxeste,

EXITO PROFESIONAL / LUGAR DE RESIDENCIA
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Gréfica No. 7
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Asimismo los resultados seiialan que, el 80% de los sujetos del
Sureste, el 71.4% de los aujetos del Golfo, el 69.2% del
Noroeaste, el 66.7% del Norte, el §0.0% del Bajio, el 50% del Sur
y el 21.1% del Centro son exitosos.

En cuanto a la Edad de las mujeres exitosas y no exitosas se
encontrdé diferencia significativa. (Donde T = 1.25, gl= 120 y P =
.05). siendo la media de las mujeres exitosgsas de 34 afies. De las
mujeres no exitosas la media es de 36 arlios.

De acuerde con el Nivel de Escolaridad 8e encontré una
diferencia significativa entre las mujeres exitosas y no
exitosas. Donde T = .7272, gl= 120 y P < .05 , Siendec la media de

lag mujeres exitosag de 12,80. De las no exitosas la media es de
13.2.,

Entre la mujeres exitosas y no exitosas &8e encontrd una
diferencia significativa respecto a la Experiencia Laboral,
T = 1.13, gl = 120, P < .05. Siendo la media de la experiencia
laboral de las mujeres exitosas de 8 affos. La media de
experiencia laboral de las mujerea no exitosas es de 6 afios.

Al llevar a cabo la correlacidn entre Autoconcepto y Orientacién
al Logro no ge encontrd relacién significativa (r = .11%8), sin
embargo, la tendencia entre el Autoconcepto y la Orientacidn al
Logro es positiva, siendo por tanto a mayor Autoconcepto mayor
Orientacién al Logreo.

Al comparar el Autoconcepto entre mujeres exitosas y no exitosas
ne se encontrd diferencda significativa. La media de las mujeres
exitosas fue de 422.54 y la de las mujeres no exitogsas fue de
422.12.

Pinalmente en lo que respecta a la comparacidn entre Exito
Profesional y orientacién al Logro mno ase encontrS diferencia
asignificativa. La media del grupo de las mujeres exitosas fue de
86.81 y la media de las mujeres no exitosas fue de 85.11 .
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5.2. DISCUSION DE RESULTADOS

Los resultados indican que la mayoria de las mujeres estudiladas
radican en 1la zona del Golfo de México (Veracruz, Puebla y
Tlaxcala). La media de edad es de 35.13 afios y la moda de 39
afos.

Predominan las mujeres casadas. La media de experiencia laboral
es de 8.2 afos, con una escolaridad de 12 gradoa, cursados
completos, egqulivalentes a nivel técnico o bachillerato, en su
mayor parte.

En lo que se refiere a la comparacidén entre autoconcepto y eatado
eivil, los xesultados reportan que las mujeres viudas o
divorciadas tienen un mayor autoconcepte de tipo secial, enfocado
a la acceaibilidad, es decir, que son sujetos gque permiten que
los demds ae aproximen a ellog con confianza. A edte respacto
Sabds Hermadndez {(1989), refiere que la mujer en gemexral necesita
sentirse capaz, cooperadora, creativa y busca la aprobacido y
apoyo de su entorno. Una mujer que queda al frente de su familia
necesita forzoasamente medificar los roles tradicionales
femeninos. La nujer que combina sus diferentes papeles y
desarroclla sus distintas capacidades y atributos, tiene un
aelevado autoconcepto.

Por otro lado, las mujeres casadas presentan un autoconcepto
encaminado al aspecto &tico, de congruencia con los valores
personales dados por Ia cultura. De acuerdo con Higginson y
Quick (1976), al compartir con asu cdényuge las responsabilidades
aeconémicas tienen una doble jornada de trabajo, en 1la gque la
preaién del marido suele sar notoria, dadas las caracteristicas
de la cultura mexicana. Es dificil que la mujer cumpla con todas
sug actividades, sino parecialmente, lo que le provoca frustracidn
y disminuye su autoconcepto.

El grupo que resultdé teaner menor autoconcepto fue el de lag
mujeres soclteras; quienes presentan un tipo de autoconcepto
enfocado al nivel ético. Al respecto Marquez y Viveros (19%2)
seflalan que en la sociedad mexicana la relacién de pareja estd en
funcidén del ser secial, es decir, la identidad o el autoconcepto
depende de tener o no pareja; as probable gue en este grupo de
la poblacidn estudiada, sa perciban a s8f mismas como
rincompletas” en cuanto al cumplimiento de sus roles femeninos de
matrimonio y maternidad, ya que desde niffias a las mujeres, en la
cultura mexicana, se les orienta para constituir una familia.

|
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Referente al autoconcepto y el lugar de residencia se encontré
que las mujeres del Bajio, poseen un mayor autoconcepto,
mientras que las mujeres del Noroeste son quienes presentan un
menor concepto de si mismas. En ambas regiones el tipo de
autoconcepto que sobresale es el ético. De acuerdo con el XI
Censo General de Poblacién y Vivienda (1990), en la regién del
Bajio se concentra el mayor niimero de habitantes catdlicos de la
Repiiblica, lo cual es un indicador importante del grado de ética,
es decir de apego a los valores y normas de la sociedad. En dicha
regién, al cumplir con este aspecto ético, los sujetos poseen un
elevade autoconcepto, Por otro lade, y de acuerdo con los datos
arrojades por este mismo cense, la regidén Noroceste se ve
influenciada por el gran nimeroc de extranjeros gque ahi radican,
lo que proveoca una transculturacidén gque tiende a medificar el
autoconcepto, asi como los valores de sus habitantes originarios.

Pese a gue no se encontré una relacién entre autoconcepto y la
edad, existe una tendencia positiva, de la cual se puede inferir
que a mayor edad mayor autoconcepto; Los sujetos de menor edad
muestran un autoconcepto de tipo ético, mientras que los de mayor
edad muestran un autoconcepto de tipo emocional, enfocado hacia
los sentimientos interindividuales, es decir que 1los demds son
objeto de 1los gentimientos personales. De acuerdo con Erikson
(1978, citado por Mirgquez y Viveros, 1992), el hombre maduro
necesita gentirse valorado y la madurez requiere de la gquia y el
aliento de aquello gue sea producido y &8se debe cuidar. Diaz
Guerrero (1982, citado por La Rosa, 1986) afirma que en la medida
quei el individuc avanza en edad aumenta en autocafirmacidn
activa.

No se encontré una relacidéan entre autoconcepto y escolaridad. La
mayoria de los sujetos muestra un autoconcepto de tipo ético.
La tendencia esperada es que a mayor escolaridad mayor
autoconcepto come lo plantea 1la investigaciénm realizada por
Macias (1987), quien establece que es a través de la educacién
como se logra un camblo en las aspiraciones, ya que mediante una
mefor preparacidn, la mujer estd capacitada para desempedar
diversos trabajos, lo que favorece su autoconcepto.
Contrariamente a ello, 1a tendencia del presente estudio es gue
mientras mayor sea la escolaridad menor es el autoconcepto. Dadas
las caracteristicas del puesto (Coordinadoras de Ventas) de la
poblacidn de estudio, puede dinferirse que exigte cilerta
frustracién en aguellas mujeres con mayor egscolaridad
(licenciatura y poagrado), ya que sus expectativas y aspiracilones
van mis alld de las funciones que realizan y a la falta de
oportunidades de trabajo bien remunerado, acorde con su nivel de
escolaridad.
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Respecto al auteoconcepto y experiencia laboral, no se encontré
relacidén, la tendencia entre ambos es positiva. Los sujetos con
menor experiencia, muestran un autoconcepto de tipo ético;
aquellos gue tienen mis de diez afios presentan un autoconcepto
de tipo emocional, enfocado a los sentimientos interindividuales;
¥ quienes poseen mds de 25 afios de experiencia, tienen un
autoconcepto de tipo social, encaminado hacia la accesibilidad,
es decir que permiten que los demds se aproximen a ellos con
mayor confianza. Al iniciarse dentro del d&rea de ventas, los
sujetos comienzan a desarrcllar un autoconcepto distinto,
enfocado hacia el trabajo que realizan. De acuerdo con la
definicién de autoconcepto dada por Reidl (1981, citada por
Valencia y Vargas, 1990}, éste es el resultado de 1la
internalizacién de las normas y 1los valores del grupo sgocial y
del adecuado desempefic ante las mismas, adquirida a través de
lag relaciones interpersonales, que refleja de alguna manera la
actitud que los demas tienen ante el sujeto, de lo cual abotrae
un concepte de si misme ante el gue presenta una actdtud
valorativa, lo que le permite una mejor relacién con su entorneo
gocial.

En io que respecta a la orientacién al logro y el estado civil no
se encontré diferencia, sin embargo la tendencia que siguen los
grupos es muy similar a la gque exlste respecto al autoconcepto.
Dicho fendmeno puede explicarse a través de los estudios
realizados por Byrne (1984}, Coopersmith (1559), Fileming ¥
Courtney (1984), Hansford y Hattle (1982}, citados por La Rosa en
1986, quienes encontraron que las personas con alta autoestima,
buscan y alcanzan mayor ndmero de logros que los individuos coen
baja autoestima. En los tres grupos, 1la orientacién al logro se
obgserva alta en la dimensién de maegtria, eg decir, que los
sujetos cuentan con una disposicién por hacer las cosas lo mejor
posible y una preferencia por tareas dificiles gque representan un
reto.

No ge encontré diferencia entre orientacidén al logro y el lugar
de residencia; s8in embargo la tendencia indica cque las regiones
del Norte y Noroeste presentan una orientacidén m&s elevada,
mientras que en el Sur ésta es mds baja. Lo anterior esté
relacicnade al nivel de actividad de cada regién. Los habitantes
de las regionea Norte y Noroeste tienen un aivel de actividad més
elevado; las condiclones climatoldgicas extremas, la baja
densidad de poblacidén, la disminucién de la productividad durante
los meses de invierno, el ilngreso per cdpita (de acuerdo con los
datos del XI Censo Nacional de Poblacién en los estados del morte
de 1la Repiiblica el 9.6% de la poblacién econdémicamente activa
percibe mads de 5 salarios minimos, ocupando asi los primeros
lugares a nivel nacional).
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Todo ello faverece su capacidad para generar energia con el fin
de realizar una aceidn, el dominic necesario para 1llevarla a
cabo, asf como la comparacién entre la accidn propia y la de los
demds, necesarios para tener una elevada orientacién al logro.

Al comparar la orientacién al logro y la edad, tampoco ge
encontrd diferencia, siendo la tendencia a mayor edad mayor
orientacidn al logro. Esto se puede explicar en base a la Teoria
de Jerarquizacién de Necesidades de Maslow, 81 de considera que
conforme aumenta la edad es mds probable gque s8e cubran las
necesidades bédgicas, se dé cabida a la bisgqueda de 1la
autorrealizacidén, se establezcan metas y se derive satisfaccibn
en realizar los objetivos cada vez mejor.

No se encoatré diferencia entre la orientacién al logro y la
escolaridad. La tendencia esperada es que a mayor escolaridad
mayor orientacidn al logre, dada la capacidad de realizacidn,
dominio, manipulacién y organizacion que se va adguiriendo con
la preparacién académica; 8in embargo, 1los resultados reportan
una tendencla contraria, es decir, a mayor eacclaridad, menor
orientacién al logro. La dimensién que predomind en este grupo es
la maestria; lo cual indica, que el tipo de perscnas con aivel de
licenciatura c mids, que se dedica a la venta directa, a pesar de

que cuenta con una mayor disponibilidad Yy conocimientos
adecuados para hacer bien las cosas, presenta un autoconcepto
disminuido, ademis de que inconscientemente anhela la

oportunidad de obtener un buen empleo dentro del drea de su
especializacién, por lo gue sus metas son hagta cierto punto
auperficiales.

En lo que 8e refiere a la experiencia laboral y s8u relacién con
la orientaciée al logro, tampoco se encontrd diferencia, aunque
la tendencia seflala que a mayor experiencia laboral, mayor
orientacién al logro, sobresaliendo la dimensién de maestria.
Mientras més tiempo se dedique una persona a una misma actividad
productiva mejor serd su orientacién al logro, y 8u disposicién
para hacer las cogas bien y buscar retos. Orpen (1985) citado por
Aguilar y Diaz (1985), menciona que quienes tienen alta necesidad
de é&xito son estimulados por tareas que les son inherentemente
significativas, gque les proporcionan un alto conocimiento de los
resultados y oportunidades para la accidén y el pensamiento
independiente, estando no sélo satisfechos con gu trabajo sino
también respondiendo con un desempefic de alta calidad.
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Al comparar el éxito de acuerdo al estado civil, 8se observa que
la diferencia entre mujeres sgolteras casadas y viudas o
divorciadas, no es significativa,; sin embargo, las mujeres viudas
o divorciadas son menos exitosas que las casadas y las solteras.

Es importante considerar la influencia que tiene sobre la mujer
el temor al éxite, como lo menciona Anderson (1978, citado por
Diaz Nieto y Gutiérrez Reyes ,1993) quien propone que existe una
ambivalencia al degarrollar predominantemente una actitud
masculina en detrimento de una actitud femenina, ya que en muchas
ocasiones, la mujer diveorciada o viuda tiene gque sacrificar
algunas posibilidades de tener éxito por llevar a cabo el rol de
padre y madre a la vez; o bien evita perder un aspecto mis del
rol femenino stradicional” para ser aceptada dentro de la
socliedad a la cual pertenece.

Se encontrd una diferencia al analizar el éxito y el lugar de
residencia. La regién del Golfo comprende el mayor porcentaje de
mujeres exitosas. De acuerdo con los resultadeos obtenidos por la
empresa a la que pertenece la poblacidn de estudio, es esta zona
la que aporta el mayor porcentaje de ventas a nivel nacional,
dado su gran potencilal agricola, de peaca, de energia, asi como
el comercio, s8in exiastir la competencila que generan los grandesg
centros comerciales.

Por el contrario, la regién donde 8e concentra el mayor
porcentaje de sujetos no exitoscs es en la regién del Centro del
pais, lo cual se explica dada la competencia que existe con otros
productos nacionales y extranjeros, la gran densidad de
poblacidén, al ritmo de vida y la poca accegibilidad de 1la gente,
para permitir la venta directa.

Se encontrd también diferencia respecto a la edad y el éxito
profesional; a menor edad, el éxito es mayor. Entre los 25 y 34
afios, se encuentra la poblacién méis exitosa, lo cual ge explica a
través del eicle wvital familiar. La familia comienza a
conatituirse y se regquiere de un ingraso econémico mayor. La
venta directa le proporciona a la mujer la oportunidad de
colaborar con el Ingrego econémice, sin descuidar la familia,
ademids es a esta edad cuando posee mayeor energia para el
degsempefic de diferentes roles a la vez., A los 36 ados, en el
caso de esta poblacién en particular comienza a decrecer su
productividad.
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Respecto a la escolaridad, se encontré diferencia, donde a mayor
escolaridad menor éxito. En la pregente Jinvestigacidén, en
relacién con el tipo de actividad que realizan, el grupo que
tiene estudios a nivel licenciatura o mds, posee un bajo
autoconcepto que lo lleva a tener una baja orlentacidén al logro,
gin alcanzar el éxito. Al respecto, Murray {1938, citado por La
Rosa, 1986} menciona que es necesario que el autoconcepto sea
elevado para que surfa asi el deseo de éxito y asi también la
motivacién u orientacidn al logro.

La diferencia entre éxito y experiencia laboral sefiala gue son
més exitosas las mujeres gqgue tienen mayor experiencia laboral.
especialmente entre los 8 y 10 afios. De acuerdo con Le Blanc
(1973), quien establece las satigfacciones y los factores de
éxito del vendedor, menciona que a medida que aumenta la
experiencia, se van alcanzando las fuentes de satisfaccidén
(incentivos de la empresa. mayoreg ingresos, posibilidad de mayor
ndmero de relaciones interpersonales, liderazgo, etc.) lo cual
lleva a al vendedor a lograr el éxito.

En lo gque se refiere a la relacién entre autoconcepto y
orientacién al logro, é&sta no fue significativa. La teandencia
indica gue a mayor autoconcepto, mayor orientacidén al logre, lo
cual se¢ ha venido corroborande a lo largo de la presente
investigacion.

Al comparar el autoconcepto con el éxitc profesional, se encontrd
que dicha diferencla no es significativa; sin embargo, las
mujeres exitosas presentan un mayor autoconcepto, a nivel ético,
con poca scciabllidad expresiva, en relacidén a la comunicaciéan o
expresién con el medio social. Por s8su parte, las mujeres no
exitosas, poseen un autoconcepto étice. Al respecto Kaplan,
(1993) menciona que la manifeatacidén exterior de la autcestima o
autoconcepto es la confianza en uno mismo; el 4ir logrando el
éxito, proporciona dicha confianza, 1la cual incrementa el
autoconcepto.

La diferencia entre orientacién al logro y éxito profesional no
es gsignificativa ya que ambos grupos prasentan una orientacién al
logro alta en la dimensién de maestria; sin embargo, la tendencia
indica que las mujeres exitosas tienen mayor orientacidén al
legro. De acuerde con Raplan (1993), las mujeres exitosag tienen
upa vigidén comin de ai mismas y del mundo, deparrollan la
capacidad de tomar decisiones, aprenden de gus exrores,
apzov;:hun laa oportunidadea, se arriesigan y no le temen a nuevosg
desafios.
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. Derivado de los resultados discutidos anteriormente, se puede
sefjalar que:

1. Pese a que no existe relacidn significativa entre las
variables dependientes (autoconcepto, orientacidén al logro y
éxito profesional), 1la tendencia mostrada indica que mientras
mayor sea el auteconcepto, mayor orientacidn al logro tendrd una
mujer y mayor gserd el éxito que pueda alcanzar.

2. Las variables independientes que mayor influencia ejercieron
sobre el autoconcepteo fuercn el lugar de residencia y el estado
ecivil, Respecte al éxito profegional fueron el lugar de
residencia, la edad, la escolaridad y la experiencia laboral. Por
eotro lade, 1a orientacidn al logro no eatuve significativamente
influenciada por estas variables, siendc la m&s constante.

3. Los factores del autocomcepto en la poblacién de estudioc
fueron el étice, principalmente, el social (accesibilidad) y el
emocional (relaciones interpersonales).

4. La dimensidén de la orientacién al logro qgue presentd la
poblacién, casi de manera general fue la de maestria.

5. Para que una coordinadora de ventas, sea exitosa, debe poseer
ciertas caracteristicas, como son: un nivel académico medio, una
amplia experiencia en esta actividad, y la edad suficiente gue le
proporcione la madurez y energia necesarias para desempefiar las
funcicnes inherentes & egte puesto. Ademds de la ubicacidn
geogrifica dentro de un 4&drea favorable para el desarrollo de
dicha actividad.
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6.1. CONCLUSIONES

De acuerdo con las hipétegis planteadas por la presente
investigacidén, se concluye lo siguiente:

La hipétesis nula 1 se rechaza. Existe diferencia significativa
entre el autoconcepto y el estado civil de un grupo de mujeres
que laboran para una empresa de venta directa.

La hipétesis pula 2 se rechaza. Exlate diferencia significativa
entre el autoconcepte y la regién del pais donde habita un grupo
de mujeres que laboran para una empresa de venta directa.

La hipétesds nula 3 se acepta. No existe diferencia significativa
entre el autoconcepto y el éxito profesional de un grupo de
mujeres que laboranr para una empresa de venta directa.

La hipitesis nula 4 s8e acepta. No existe relacidén significativa
entre el a&autoconcepto y la edad de un grupo de mujeres que
laboran para una empresa de venta directa.

La hipStesis nula 5 8e acepta. No existe relacidn significativa
entre el autoconcepto y el nivel de escolaridad de un grupo de
mujeres que laboran para una empresa de venta directa.

La hipStesis nula 6 se acepta. No existe relacién significativa
entre el autoconcepto y la experiencia laboral de un grupo de
mujeres gque laboran para una empresa de venta directa.

La hipStesis nula 7 ge acepta., No existe relacién significativa
entre el autoconcepto y la orientacién al logro das un grupo de
mujeres que laboran para una empresa de venta directa,

La hipétesis nula 8 Be acepta. No existe diferencia
gignificativa entre la crientacién al logro y el estado civil de
ua; grupo de mujeres que laboran para una empresa ds venta
directa.

La hipdtesis nula 9 ae acepta. No exlste diferencia
significativa entre la orientacién al logro y la regién del pais
donde habita un grupo de mujeres que laboran para una empresa de
venta directa.
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La hipdtesis nula 10 se acepta. No existe relacién significativa
entre la orientacién al logro y la edad de un grupo de mujeres
que laboran para una empresa de venta directa.

La hipétesis nula 11 se acepta. No existe relacién significativa
entre la orientacidén al loegro y el nivel de escolaridad de un
grupo de mujeres que laboran para una empresa de venta directa,

La hipdtesis nula 12 se acepta. No existe relacién significativa
entre la orientacién al logro y la experiencia laboral de un
grupo de mujeres que laboran para una empresa de venta directa.

La hipdtesis nula 13 se acepta. No exiaste diferencia
significativa entre el é&xito profesional y la orientacién al
logro de un grupo de mujeres que laboran para una empresa de
venta directa.

La hipétesais nula 14 se acepta. No existe diferencia
significativa entre el éxito profesional y el estado civil de un
grupo de mujeres que laboran para una empresa de venta directa.

La hipStesis nula 15 se rechaza. Existe diferencia significativa
entre el éxito profesional y la regién del pafis donde habita un
grupo de mujeres que laboran para una empresa de venta directa.

La hipétesis nula 16 se rechaza. Exigte diferencia significativa
entre el éxito profesional y la edad de un grupo de mujeres gue
laboran para una empresa de venta directa.

La hipStesis nula 17 se rechaza. Existe diferencia significativa
entre el éxito profesilomal y el nivel de escolaridad de un grupo
de mujeres que laboran para una empresa de veanta directa.

La hipStesis nula 18 se rechaza. Existe diferencia significativa
entre el éxito profesional y la experiencia laboral de un grupo
de mujeres que laboran para una empresa de venta directa.
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6.2, LIMITACIONES Y SUGERENCIAS

La principal limitacién de la presente investigacidén se debe al
tipo de poblacidn utilizada, ya gque por pertenecer a una empresa
de venta directa en particular, los resultados obtenidos no
pueden ser generalizados.

otra de las limitaciones encontradas, se relaciona a la falta de
informacién o de investigaciones realizadas respecto al éxito
profesional tanto femenino como masculino, Sobre todo en el édrea
de ventas.

En virtud de las variablesa independientes seleccionadas en la
presente investigacidn, se plantea como sugerencias para estudios
posteriores, considerar los siguientes factores relacionados con
el tema:

ggqé sucede con el autoconcepto, la orientacidén al logro y el
éxito profesicnal de la pareja de una mujer exitosa?

¢Cémeo influye el éxito de la mujer en la educacidén de sus hijos?.

dQué estd sucediendo con la mujer de mayor escolaridad y su campe
laboral?

Considerando el ciclo de vida femenino, a través de estudios
longitudinales, (cudnto tiempo puede mantenerse profesionalmente
exitosa la mujer?

Hacer una distincién del motivo principal de la mujer, tanto para
realizar una actividad remunerada como para alcanzar el éxito.

Buscar la relacién del éxito profesional con otras variables como
gon el coeficienta intelectual, la asertividad, la salud mental,
etc.

Es importante mencionar que en la medida en que ge modifique la
actitud de la mujer actual hacia su proplo sexo, sus capacidades,
sus oportunidades, su deseo de triunfar, su posicién  ante el
hombre; al modificar au rol de esposa y madre, contribuir& a la
formulacién de una definicién més clara del papel gque desempeiia
en la sociedad contempordnea.
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ANEXO 1

ZONA :
EDAD ESTADO CIVIL

¢DURANTE CUANTOS ANOS SE HA DEDICADO A LAS VENTAS?
ANOTE EN EL RENGLON CORRESPONDIENTE EI, NUMERO DE ANOS QUE CURSO:

PRIMARYA SECUNDARIA COMERCIO
PREPARATORIA NORMAL CARRERA TECNICA
PROFESIONAL POSGRADO

A CONTINUACION ENCONTRARA UN CONJUNTO DE ADJETIVOS QUE BIRVEN
PARA DESCRIBIRLA.

EJEMPLO:
RUBIA MORENA

MUY BASTANTE POCO NI RUBIA POCO BASTANTE MUY
RUBIA ROBIA RUBIA NI MORENA MORENA MORENA

EN EL EJENPLO DE ARRIBA SE PUEDE VERIFICAR QUE HAY SIETE RSPACIOS
ENTRE RUBIA Y MORENA. EL HSPACIO, CUANTO MAE CERCA ESTA DEL
ADJETIVO, INDICA UN GRADO MAYOR EN QUE &8E POSEE DICHA
CARACTERISTICA. EL ESPACIO CENTRAL INDICA QUE RIL INDIVIDUO NO ES
NI RUBIO NI MORENO.

SI USTED SE CREE MUY MORENA, PONDRA UNA X EN EI ESPACIO MAS
CERCANO DE LA PALABRA MORENA; B8I SE PERCIBE COMO BASTANTE RUBIA,
PONDRA LA X EN EL ESPACIO CORRESPONDIENTE, SI NG SE PERCIBE NI
RUBIA NI MORENA PONDRA LA X EN RL ESPACIO DE ENMEDIO. O, SI ES KL
CASO, EN OTRO ESPACIO.

CONTESTE EN LOS ESPACIOS DE LA SIGUIENTE PAGINA, "'COMO EN KL
RJEMPLO DE . ARRIBA, TAN RAPYDO COMO SEA POSYBLE, SIN BSER
DESCUIDADA, UTILIZANDO LA PRIMERA INPRESION.

CONTESTE KN TODOS LOS RENGLONES, DANDO UNA UNICA RESPUESTA EN
CADA RENGLON.



ACUERDESE QUE EN GENERAL,

LO QUE NOS GUSTARIA SER,
GUSTARIA SER

37. AMAB

HAY UNA DISTANCIA ENTRE LO QUE SOMOS Y
CONTESTE AQUI COMO USTED ES Y NO CONO LE



EPICIENTE
BGOISTA
CARINOSA
DECENTE

ANSIOSA

PONTUAL

LENTA

PESIMISTA

INBPICIENTR
GENEROSA
FRIA
INDECENTE
SERENA

R

CONTESTO TODOS IOS RENGLONES



ANEXO 2

A CONTINUACION HAY UNA LISTA DE AFIRMACIONES, USTED DEBE INDICAR
EN QUE NMEDIDA ESTA DE ACUERDO O BN DESACUERDO CON CADA UNA DE
BLLAS. HAY 5 RESPUESTAS POSIBLES:

COMPLETAMENTE EN DESACURRDO
EN DESACURRDO

NI DR ACUERDO NI EN DESACUERDO
DE ACURRDO

COMPLETANENTE DE ACUERDO

W
annnan

ESPRCIFIQUE SU RESPUESTA HACIENDO UN CIRCULO ALRERDEDOR DEL NUMERO
QUE RIPRESE SU OPINION, ACUERDESE, <CONTESTE COMO USTRD ES8, NO

CONO LE GUSTARIA SER. Y CONTESTE TO LAS AFJ] CXi GRACIAS.
1l = Compl te an des d

2 = En demsacuexdo

3 = Ni en acuexdo ni en desacuerdo

4 = De acuerdo

5 » Completamente de acuexdo

1. Me gusta resolver problemas dificiles 1 2 3 4 5
2. Me gusta ser trabajfador 1 2 3 4 5
3. Me enoja que otros trabajen mejor que yo 1 2 3 4 5

4. Me es importante hacer las cosas lo mejor
posible 1 2 3 4 5

5. Me disgusta cuando alguien gana 1 2 3 4 5

6. Eag importante para mi hacer las comas cada
vex mcjox 1 2 3 4 5

7. Ganarle a otros es bueno tanto en el juego
como en el trabajo 1 2 3 4 5

8. Soy cumplido er las tareas que se me asignan 1 2 3 4



9. DbDisfruto cuando puede vencer a otros 1
10. Soy cuidadoso al extremo de la perfeccidn 1
11l. Me gusta que lo que hago quede bien hecho 1

12. Una vex que empiexo una tarea persisto
hasta terminarla 1

13. Me piento bien cuando logro lo que me
propongo z

14. Soy dedicado en las cosas que emprendo 1

15. Me gusta trabajar en situaciones en las
que haya que competir con otros 1

16. No estoy trangquilo hasta que mi trabajo
queda bien hecho 1

17. Me causa satilsfaccién mejorar mis efecucionesn

previas
18. Camo estudiante soy (fui) machetero (a) 1
19. Me esfuerzo mis cuando compito con otros 1

20. Cuando se me dificulta una tarea iosisto hasta
dominarla

21, 81 hago un buen trabajo me causa satisfaccidn 4

22. Es importante para mi hacer las cosas mejor
que los demis

VERIFIQUE SI CONTESTO TODAS LAS AFIRMACIONES. GRACIAS



ANEXO 3
ESTADISTICAS DE VENTAS

DIVISION
ARo

CAMP. VENTA
ESTIMADA

20

VENTA DIFERENCIA PORCENTAJE
REAL .

21

22

23

24

25

26

TOTAL

EXITO

NO EXITO



	Portada
	Índice
	Resumen
	Introducción
	Capítulo I. Autoconcepto
	Capítulo II. Orientación al Logro
	Capítulo III. Éxito Profesional
	Capítulo IV. Metodología
	Capítulo V. Resultados
	Capítulo VI. Conclusiones y Sugerencias
	Bibliografía
	Anexos



