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La presente ínvestígací6n pretendió conocer tanto las relaciones 
como las díEerencias existentes respecto al autoconcepto, la 
orientación al logro y el éxito profesional de un grupo de l20 
mujeres dedicadas a la coordinación de ventas, de acuerdo a su 
edad, estado civil, escolaridad, experiencia laboral y lugar de 
residencia. Se emplearon como instrumentos de recolección de 
datos, el cuestionario de autoconcepto, elabQ4ado por La Rosa 
(1986) y el de orientación al logro, elaborado por Andrade Palos 
y Díaz-Loving ( l985). Se evaluó el éxito profesional a través del 
estimado de ventas establecido por la empresa a la que pertenece 
la población. No se encontró relación signiEicatíva entre las 
variables dependientes; sin embargo, el llllálisis parece indicar 
que a mayor autoconcepto, mayor orientación al logro y mayor 
éxito profesional. Se encontró diferencia sigrJ.ificat:iva del 
autoconcepto en relación al estado civil y lugar de residencia; y 
del éxito profesional en relación al lugar de residencia, la 
edad, la escolaridad y la experiencia laboral. 



La mujer, a lo 
desenvuelto en 
representado un 
econ6mica. 

INTRODUCCION 

largo de la historia 
un mundo masculino; 

rol secundario, tanto 

de la humanidad, se ha 
dentro del cual, ha 

en la vida social como 

A través de los tiempos, ha tenido que luchar para lograr que se 
reconozca y valore su inteligencia, su creatividad, sus 
habilidades y su dedicación a las labores que desempeña Euera del 
núc.leo familiar. 

Ha tenido que luchar, porque no siempre le ha sido permitido 
descuidar sus actividades domésticas, o le ha sido criticado el 
tener aspiraciones que van más allá del matrimonio y los hijos. 

En los últimos años, esta lucha ha sido menos ardua; la mujer en 
general tiene mayores posibilidades de educación a todos los 
niveles; y una mayor participación en la vida económica del 
país. Todo ello, debido en gran medida al desarrollo do la 
tecnología, a la creciente complejidad de los procesos 
productivos, a la sofisticación de los servicios y a los medios 
de comunicación, sumado a la crisis económica que vive el país¡ 
que han requerido la incorporación de la mujer a la población 
económicamente activa. 

Así la división 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; sin embargo, 
el trabajo femenino puede constituir un medio muy importante para 
el desarrollo de la mujer en tanto que ayuda a despertar su 
espíritu crítico, a tomar decisiones por sí misma, a proyectarse 
más allá de su función biológica, es decir, "la mujer que 
desarrolla un trabajo externo al de la casa, tiene la posibilidad 
de reconocerse y autovalorarse desde diversas actividades como 
ser humano integral, y por tanto, poner de manifiesto su 
personalidad individual". 1 

Esta evolución implica también un cambio favorable en la actitud 
del homl:~~ h~~ia ella, ya que la reconoce como un ser capaz de 
ser productivo en otros ámbitos además del familiar. 

Lo anterior en conjunto, modifica la imagen que 1a mujer proyecta 
hacia los demás, y sobre todo, la concepción que ella tiene de sí 
misma. 

La mujer entonces al hacer conciencia de su potencial y del apoyo 
que recibe de su entorno se siente más motivada a emprender 
nuevas actlvidades, a desenvolverse en otros medíos, a aspirar a 
njveles más altos y por ende a mejores ingresos. En pocas 
palabras, a tener éxito en su desempeño laboral y proEes1onal. 

!Flores Pal . . 'ª' l'. {198EJ; Tres aproximaciones al tema de la 
muter. pág . .,,;o' 



Es por ello, que se considera relevante ahondar en el tema del 
éxito profesional en la mujer, así como de algunos factores que 
intervienen en su consecuci6n, como son el autoconcepto y la 
orientación al logro. 

De tal manera en la presente investigación, se hace referencia en 
el primer capítulo al tema del autoconcepto, BU definici6n, BUS 
antecedentes · y su desarrollo dentro de la personalidad, en 
especial de la mujer. En el segundo capítulo se hace mención de 
la orientaci6n al logro, su definición, su origen dentro de la 
motivación y su desarrollo. El tercer capítulo versa sobre el 
éxito profesional, haciendo referencia al desarrollo histórico 
del trabajo femenino en México, a algunas de sus definiciones y 
enfoques teóricos. El cuarto capítulo contiene el aspecto 
metodológico empleado. Bn el quinto los resultados obtenidos así 
como la discusión de los mismos. En el sexto a las conclusiones a 
las que se llegó, así como a las limitaciones y sugerencias para 
estudios posteriores. 

Esta investigación, en una empresa de venta 
proporcionar elementos para comprender mejor 
inquietudes y motivaciones femeninas, a fin 
personal más eficiente y mejor orientado a las 
desempeila. 

directa, podría 
las actitudes, 
de desarrollar 
actividades que 
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1.1 DBPINICION 

A través de la historia, y en todas las culturas, el hombre ha 
tenido la inquietud por conocerse a sí mismo. En el campo de la 
psicalogia, se ha considerado al sí-mismo y su conceptualizaci6n 
como un medio para explicar los procesos psicológicos así como el 
propio comportamiento. Es por ello difícil presentar una 
definición concreta para dicho constructo. A continuación se 
presenta un análisis de algunas de las definiciones existentes. 

En términos generales el autoconcepto ha sido definido como la 
forma en que las personas se perciben a sí mismas (Coopersmith, 
1967; Mead, 1934; Rosenberg, 1965, Wylie, 1974., citados por S. 
Pick. Cana.lizo P. y Shabot E., 1988). Esta concepción del sí 
mismo se desarrolla a partir de la actitud que personas 
significativas tienen para uno mismo. 

Dos de las personas determinantes en este sentido, son los 
padres; por lo que el autoconcepto es en parte producto de la 
experiencia que se tiene con respecto a la interacción con los 
mismos. 

Para Mead, (1934, citada por Márquez y Viveros, 1992) el sí mismo 
es un sistema de procesos, es un Qbjeto de conocimiento, cuyo 
desarrollo sigue su curso. El sí mismo socialmente estructurado 
aparece sólo si existe una comunicación social y a partir de 
diferentes grupos sociales desarrollará muchos nsí mismosn. 

Frías López, M.C. y Terrazas Valero, N. (l99l) consideran que el 
autoconcepto está formado por dos aspectos importantes: 

1.- La autoimagen, decir, la noción interna de las 
características que posee una persona y hasta qué grado las 
posee, se manifiesta por las caracterizaciones o descripciones 
que hace de sí misma. 

Existen cuatro clases de autoimagen: a) Física: Es decir, las 
cualidades y la adecuación al sexo correspondiente (altura, 
obesidad, etc.) b) Psicológica: constituída por los rasgos de 
personalidad (timidez, honestidad, agresividad, etc. ) basándose 
en pensamie~tos, sentimientos, emociones. c) Ideal: Lo que el 
individuo quisiera ser en lo físico y en lo psicológico, sus 
esperanzas y aspiraciones. d) Real: Es la ºimagen por reflejo", 
de lo que el individuo cree que las personas significativas 
piensan a su respecto, tanto física como psicológicamente. 
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2.- La autoestima, •es una evaluación personal de los méritos y 
cualidades que un sujeto realiza acerca de su propio valor, con 
:~~ied:~ •. !u autoimagen y a la conciencia de valores de la 

La autoestima es una actitud positiva hacia el sí-mismo. Bl que 
una persona se conozca a sí 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 sí mismo, tendrá una 
autoestima baja o bien ésta estará distorsionada. 

La Rosa, (1986) define el autoconcepto como las actitudes, 
sentimientos y conocimientos respecto de las propias 
capacidades, habilidades, apariencia y aceptabilidad social. 

Hurlock, (1982, citado por Frías López y Terrazas Valero, 1991) 
menciona que el autoconcepto que tienen las personas sobre 
quiénes son y qué son, se compone tanto de conceptos sobre el 
aspecto, adecuación sexual e importancia de sus cuerpos en la 
opinión de otros; así como del aspecto psicológico, es decir, 
de los conceptos que tienen los individuos sobre sus capacidades 
e incapacidades, su valor y sus relaciones con los demás. 

En base a diferentes definiciones Reidl, (1981, citada por 
Valencia Galindo y Vargas Hernández, 1990), propone que el 
autoconcepto es el resultado de la internalización de las normas 
y los valores del grupo social y del adecuado desempeño ante las 
mismas, adquirida a través de las relaciones interpersonales, 
que refleja de alguna manera la actitud que los demás tienen 
ante el sujeto, de lo cual el sujeto abstrae un concepto de sí 
mismo ante el que, él mismo presenta una actitud valorativa. 

1.1.l. ANTECEDENTES HISTORICOS. 

El término autoconcepto empezó a perfilarse a partir de la 
escuela psicoanalítica de Hartmazm y Brikson en 1970, la cual 
da una visión de lo que significa el Yo dentro de la 
personalidad. Posteriormente se solidifica este concepto con las 
aportaciones de Willia.m James, Gordon Allport y Carl Rogers, 
quienes dirigen la atención del primitivo sí-mismo a la noción 
actual de autoconcepto. 

2 Frías L6pez, M.C. y Terrazas Valero, N.(1991) ~ 
Correlativo entre la Escala de Tennessee de Autoconcepto y el 
Diferencial Semántico de J. de la Rosa, pág. 51 
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La teoría psicoanalítica plantea que el aparato mental está 
formado por el Ello, el Yo y el Superya. La instancia psíquica 
del Yo tiene como finalidad primordial la autoconservación, la 
cual lleva a cabo enfrentándose: a) Al mundo externo, almacenando 
en la memoria las experiencias de los estímulos, evitando los muy 
intensos y adaptándose a aquellos que lo son menos, aprendiendo 
así a modificar el mundo exterior adecuándolo de la mejor manera. 
Y b) Hacia el interior, frente al Ello, decidiendo qué instintos 
serán satisfechos, en qué momento y situación bien 
aplazándolos o suprimiéndolas si amenazan el equilibrio. 

Dentro de esta concepción, el autoconcepto, es la parte del yo 
que funciona en ambos planos: interno y externo. Los logros, 
posesiones y la confirmación de los residuos del sentimiento 
de primitiva omnipotencia, aumentan el autoconcepto. Freud (1914, 
citado por Valencia Galindo y Vargas Hernández, 1990), consider6 
que una parte de el autoconcepto es primario: el residuo del 
narcisismo inEantil; otra procede de la omnipotencia conEirmada 
por la experiencia y una tercera de la satisfacción de la libido 
objetal. 

En psicoanálisis no siempre se ha hecho una clara distinción 
entre los términos "Yo" y "SelE" (sí-mismo), y personalidad. 
Freud no utilizó el término "si-mismo• propiamente dicho; sin 
embargo en su trabajo sobre el narcisismo (1914, citado por Passy 
ProEeta y Rodríguez Giancintí, 1990), introdujo un criterio 
diferente al del Yo. E1 Yo de la teoría del narcisismo representa 
un Yo que abarca el todo del individuo, convirtiéndolo en el sí 
mismo básico y total. No es sino Hartmann (1970, citado por 
Passy Profeta y Rodríguez Giancinti), quien rea.liza una 
distinción entre el Yo estructural y el "sí-mismo". 

En la teoría de las Relaciones Objetales, el sí-mismo es 
deEinido como un sistema representaciona1 de autoimagenes cuya 
síntesis y elaboraci6n queda a cargo de las funciones del Yo, el 
cual se convierte, en la obra de Hartmann, en la •subestructura 

;~n~~~~~l c~~ ~=~u;:pr~s~~~=~1~~=st~~t~b~:~o"~)presentaciones del 

La escuela de Hartmann y Erikson ( 1970 citado por Cueli y 
Reidl, 1983) postula que el Yo es el instrumento mediante el cual 
una persona organiza la información exterior, valora la 
percepción, selecciona los recuerdos, dirige la acción de manera 
adaptativa e integra las capacidades de orientaci6n y planeación; 
este Yo da lugar a un signiEicado de identidad en un estado 
elevado de bienestar. El Yo es un concepto de identidad del ser 
humano y persiste como entidad ontológica a través de su vida. 

3passy Profeta, R., Rodríguez Giacinti, S.E. (1990), li.-ª.. 
InEluencia de la maternidad en el autoconcepto de la muier, pág. 
lOl. 
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El autoconcepto forma parte de ese Yo y está estrechamente 
vinculado con el Ello, por lo que el autoconcepto es lo que cada 
quien sabe de su propio Yo: Su Eunci6n individual es la de darle 
una dirección estable a la acción, proporcionando Wl criterio 
selectivo a las consecuencias sociales y a las reflexiones del 
Ello. 

James, (1968 citado por La Rosa, 1986) hace una distinción entre 
el yo y el mí; el conocedor (yo) y el conocido (mi); el agente de 
la experiencia y el contenido de la experiencia. "B1 sí-mismo es 

~~s=~~ne~~ e;~~do!0d~~o!~ie~~1~0y1;~~~ocÍ~1~~t~u=~~Í~1!~ília, 
Considera al sí-mismo en tres aspectos: Sus elementos 
constituyentes, los sentimientos del sí mismo y las acciones 
destinadas a su búsqueda y preservaci6n. 

En lo que respecta a los elementos que constituyen el sí-mismo, 
de acuerdo con dicho autor, están: 
a} El sí-mismo material (posesiones materiales del individuo}. 
b} B1 sí-mismo social (se refiere a cómo es considerado por sus 
semejantes}. 
c} B1 sí-mismo espiritual (comprende facultades y disposiciones 
psico16gicas}. 
d} El Yo puro (es la corriente de pensamiento que constituye el 
propio sentimiento de la identidad}. 

Allport (1961, citado por Frías L. y Terrazas v., 1991} prefiere 
utilizar el término ªPROPIUM" en lugar de •concepto de sí 
mismo•. Dicho té.%'lllino consiste en aquellos aspectos del 
individuo, que él observa y considera de importancia central y 
que contribuyen a una sensaci6n de unidad interna. 

Para dicho autor, el PROPIUM tiene ocho atributos: 

1.- Conciencia de Sí-mismo corporal. 
2.- una Sensación de continuidad sobre el tiempo. 
3.- Aumento del Bgo o una necesidad para la autoestima. 
4.- Extensión del Ego o la identificación del Sí-mismo más allá 

de los límites del cuerpo. 
5.- Procesos Racionales. La síntesis de necesidades internas con 

la realidad externa. 
6.- Autoimagen. Percepci6n personal y la evaluación de él mismo 

como objeto de conocimiento. 
7.- Bl sí-mismo como conocedor o como agente ejecutador. 
s.- Esfuerzo propio o la motivaci6n para incrementar, más que 

decrementar la tensión y para expandir la conciencia, así 
como buscar cambios. 

4La Rosa, J. (1986}. Escalas de Locus de Control y Autocopcepto; 
Construcción y Validación. pág. 15 



s. 

Carl Rogers, (1950, citado por La Rosa, 1986) utiliza 
extensa.mente el concepto de sí-mismo, omitiendo los constructos 
Yo y Superyo. Su principal preocupación son las actitudes hacia 
el sí-mismo; es decir las percepciones de una persona respecto a 
las propias habilidades, acciones, sentimientos y relaciones en 
su medio social. Distingue tres aspectos de las actitudes hacia 
uno mismo: 

a) El contenido específico de la actitud (Dimensión Cognitiva). 
b) Un juicio respecto al contenido de la actitud (Aspecto 
Evaluativo}. 
e) Sentimiento relacionado al juicio evaluativo (Dimensión 
Afectiva). 

La aceptación de uno mismo, o sea, el autoconcepto, conforme al 
autor está relacionada con el último aspecto. 

Enfatiza el significado de autoconcepto como determinante de la 
conducta humana, argumentando que el ajus 

te psicológico existe cuando el concepto selE, es tal que todas 
las experiencias sensitivas y viscerales del organismo, son 
asimiladas en un nivel simbólico dentro de la relación con el 
concepto del sí-mismo. 

Coopersmith, (1967, citado por Valencia Galindo y Vargas 
Hernández, 1990) considera que la autoestima es la evaluación que 
el individuo hace y mantiene por costumbre sobre sí mismo, 
expresa una actitud de aprobación o desaprobación e indica el 
grado en el que el individuo se cree capaz, importante, exitoso y 
valioso. Resume en cuatro puntos los factores que contribuyen a 
el autoconcepto: 
l.- El trato respetuoso, de aceptación y de preocupación que el 
individuo recibe de las personas que son significativas en su 
vida. El sujeto se va1ora como es valuado. 
2.- La histeria de éxitos y el estatus que tiene el individuo en 
su sociedad. 
J. - Los valores y aspiraciones del individuo, ya que éstos 
modifican e interpretan las experiencias del mismo. 
4.- La forma en que el individuo responde a la devaluación. Esta 
habilidad para responder y defender el autoconcepto reduce la 
ansiedad y ayuda a mantener un equilibrio personal. 

l.2 DBSARROLLO DBL AUTOCONCBPTO 

El autoconcepto tiene impartancia capital para un buen ajuste 
psicológico y un Euncjon~iento eficaz de la personalidad tanto 
en niños como en adultos. 
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Como elemento constitutivo de la personalidad, el autoconcepto 
~nicia su desarrollo en la infancia, se adquiere gradualmente 

~=~1~~~:t!08d~~!~~~ose11n~~~n~~isañ~~08c~! vi~ª 1ad~~~~~~~ ~=! 

t
enguaje. Aunque es un proceso gradual, se trata del desarrollo 
ás importante de toda la vida de un individuo. 

e acuerdo con Mussen, Conger y Kagan, (1984) el primer aspecto 
que el niño adquiere de sí mismo es el Yo Corporal, es decir la 
ponciencia de su propio cuerpo. Durante toda la vida este Yo 

~
orporal constituye el sentimiento básico de la existencia. 

osterio.nnente, entre los cuatro y seis años de edad el nido 
onsigue situarse en el punto de vista de otra persona, lo que 
~ntensifica su sentido de separac16n con respecto a los demás. 

~n la edad escolar el niño se percata de que lo que se eapera de 

e fuera de casa, es diferente a los modelos paternos. Aprende a 
sar de u.na costumbre a otra; forma una imagen de sí mismo en la 
e se siente segur~, po:que se adapta a las formaa del grupo. 

l
n la adolescencia, el joven se cuestiona. La búsqueda de 
dentidad de sí mismo, es la característica principal de esta 
tapa. La imagen de sí mismo, depende de otras personas. Bl 
utoconcepto puede estar plenamente establecido, aunque a menudo 
e ~evisa cu«.ndo tienen nuevas experiencias personales y 
aciales. 

n general, el concepto que de sí mismo tiene el niño, es en gran 
edida producto de su experiencia en ol hogar así como de la 
dentificaci6n con sus padres. 

os niños que tienen una buena opini6n de sí mismos son más 
atables emocionalmente, se valen más por sí mismos, son 
imosos, eficaces en sus prácticas de crianza y compatibles 

ntre sí. sus madres los aceptan y apoyan, y expresan su 
captación a través de manifestaciones cotidianas de preocupación 
afecto. Hacen cumplir consecuentemente las reglas establecidas 
prefieren las recompensas y el trato no coercitivo para 

odificar la conducta de sus hijos. Les administran castigos 
decuados cuando es necesario; consultan sus opiniones y les 
acen concesiones cuando existen discrepancias. 

os niños que tienen conceptos elevados de sí mismos abordan las 
areas y a otras personas con expectativas de tener &xito y aer 
ien recibidos, siguen sus propios juicios, expresan sus 
onvicciones y se atreven a considerar ideas novedosas. Los niBos 

e carecen en general de confianza en sí mismos tienden a 
ostrarse temerosos de expresar ideas poco comunes y evitan el 
la.mar la atención. 
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Adler (1927, citado por Valencia Galindo y Vargas Hernández, 
1990), considera como factores que disminuyen la autoestima del 
niño: 

InLerioridades orgánicas. 
Falta de apoyo, aceptación y estímulo de los padres. 
Sobreprotección de los padres que impide que el niño tenga 
una imagen más realista que le pennita establecer adecuadas 
relaciones interpersonales. 

De tal manera en la edad adulta el sujeto que ha desarrollado un 
adecuado autoconcepto tendrá mayores posibilidades de éxito y una 
personalidad más sana. 

1. 3. ADTOCONCBPTO FBllBNINO 

En la actualidad, el papel y los roles de la mujer están pasando 
por un etapa de transición. Las tareas y obligaciones de la mujer 
ya no se encuentran tan limitadas como en tiempos anteriores. 
Actualmente le es permitido participar en aquellas &reas 
estimadas como "masculinas". La mujer recibe di:ferentes mensajes 
en su casa y por los distintos medios de comunicaci6n; y 
mientras que algunos la exhortan a sobresalir en el ámbito 
pro:fesional y lograr el éxito, otros le siguon exigiendo el 
cumplimiento de roles conservadores. Toda esta información, a 
veces antagónica entre sí, hace más complicado el proceso de 
desarrollo del autoconcepto. 

En la adolescencia los jóvenes se rebelan, sin embargo, la 
mayoría de las jovencitas siguen siendo sumisas, mantienen su 
relación de dependencia con sus padres y no expresan abiertamente 
algún interés por romper con los vínculos :fa.miliares. Empiezan a 
considerar las relaciones con el otro sexo como fuente principal 
de estima personal. npara estimarse a sí misma, la chica debe 

~~~~1er~:gu!~ s~em~Ív~~i~~ :f~~~~;:~a~~.gstas relaciones que se 
La mujer adulta necesita sentirse capaz, cooperadora y creativa 
para estimarse a sí misma, pero a la vez su estima personal 
depende de un rol cuyas :funciones son cada vez menores, de un 
papel que puede desempeñar todo el mundo, de ocupaciones que 
tienen poco de creativas, poco placer, poco estímulo y mucho de 
rutinario. 

La mujer que combina sus diferentes papeles y desarrolla sus 
distintas capacidades y atributos podrá tener un elevado 
autoconcepto; también lo tendrá aquella otra cuyas motivaciones 
se muevan únicamente dentro del marco del modelo femenino. Bn 
cambio la que s6lo utiliza alguna de sus potencialidades pero se 
siente motivada a utilizar otras áreas que no se le han 
permitido, posiblemente se estimará poco a sí misma. 

Ssabas Hernández, A. (1989), El Autoconcepto en la muter policía. 
pág. 43 
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El autoconcepto forma una parte fundamental de la personalidad ya 
que 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 interes&Jlte hacer un 
cuestionamiento relacionado a los efectos que podrían tener 
estas transiciones en la percepci6n que tiene la mujer de sí 
misma, puesto que los parámetros de lo que debe ser una mujer ya 
no son tan definidos. 

En la medida en que la mujer se autoperclba como una persona 
capaz, incorporándose de una manera más decisiva a su contexto 
social, modificando el rol tradicional en el que está actualmente 
ubicada, logrará un cambio actitudinal tanto a nivel individual, 
como en el hombre. 

Bs importante hacer referencia acerca de la perspectiva social de 
la mujer mexicana, ya que la sociedad ha influido para que la 
mujer sea reprimida y a su vez ha repercutido en su autoconcepto. 

El "machismon, el tradicionalismo y la clase social han impedido 
que la mujer se desarrolle y sea reconocida por la sociedad y por 
el hombre, aaignándose a cada sexo un rol determinado, lo que 
representa actualm~:.te un conflicto para la mujer que trabaja, en 
cuanto a que ella n~ puede dejar de cargar con todas las tareas 
domésticas, en vez de poder repartirlas. 

De acuerdo con Alegría (1974}, el machismo se maZJifiesta en el 
nivel socioecon6mico más bajo, ya que se tiene menos acceso a la 
educación. Las mujeres preparadas exigen un mayor reconocimiento 
teniendo un sentimiento de seguridad y confianza que favorece su 
autovaloración y en consecuencia sus relaciones son más 
equitativas. 

El fen6meno del tradicionalismo se encuentra arraigado en la 
sociedad y condiciona a la mujer desde que nace. Hedían.te el 
proceso de socialización, va introyectando los roles familiares: 
La supremacía indiscutible del padre y el necesario y absoluto 
sacrificio de la. madre. Es así como se ha visto que desde el 
nacimiento, la mujer está predispuesta a tener un rol tradicional 
en su vida, que se ve determinado desde que se sabe que es niña y 
toda esta imposic16n la incapacita para muchas actividades y la 
inicia para las "propias" de su género. Todo esto es un fenómeno 
que se va dando naturalmente, porque ya es de hecho. 

Así, la cultura no permite la salida del tradicionalismo, que en 
realidad no es más que el fruto de las raíces b1st6ricas y 
también causa de la situación conveniente para el cuidado de los 
hijos y la casa. 
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Por último, el nivel socioeconómico 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 
socioeconómico se tendrá diferente forma de vida, intereses, 
valores, costumbres, Eormas de socialización, etc. Y es por todo 
ello que pueden existir diferencias en cuanto al autoconcepto. 

1.4. BSTUDIOS PREVIOS 

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

En 1965 Fítts (citado por Frías López y Terrazas, 1991) 
desarrolló y estandarizó la Escala Tennesaee de Autoconcepto, la 
cual Eue adaptada al español en 1969 por Blanca M. de Alvarez y 
Gldo A. Barrlentos aplicándola un grupo de adolescentes 
mexicanos. 

Bn 1986 La Rooa desarrolló su propia escala, la cual Eue 
utilizada en la presente 1nvestigaci6n. 

En lo que respecta a los estudios entre autoconcepto y 
orientación al logro se observa que existe una asociación 
positiva entre ambas en la que influyen diversas variables como 
el nivel de educación, el nivel socieconómico, la raza, la 
capacidad de los sujetos, el sexo entre otras (HansEord, Hattie, 
1982, citados por La Rosa, 1986). 

Ca.mpbell, (1967); Caplin, (1969); Inlin, (1967), (citados por La 
Rosa, 1986) encontraron una relación positiva entre autoconcepto 
y rendimiento académico. 

Gómez Pérez-Mitre (1981, citado por La Rosa, 1986) verificó con 
sujetos mexicanos que existe una relación 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 Díaz-Guerrero (1983), (citados por La Rosa, 1986), 
encontraron en un estudio realizado con alumnos de preparatoria, 
una relación positiva entre el autoconcepto favorable y la media 
de calificaciones escolares mientras se encontraba negativa.mente 
correlacionado con ansiedad rasgo. Asimismo verificaron que la 
autodevaluación estaba significativa y negativamente relacionada 
con la media de las calificaciones en blancos y negros 
norteamericanos. 



lO. 

Coopersmith (1967, citado por Valencia Galindo y Vargas 
Hernández, 1990), encontró que las personas con elevado 
autoconcepto se acercan a las tareas y a las personas con 
expectativas de éxito y de que serán bien recibidas, en tanto que 
las personas con bajo nivel de autoconcepto desconfí41l de sí 
mismas y esto constituye un obstáculo para el establecimiento de 
las relaciones sociales amistosas y de apoyo. Por otro lado, 
estas mismas autoras hacen referencia a la investigaci6n 
realizada por G6mez (1981), quien observó que existe relación 
entre el autoconcepto y la expectativa de éxito o fracaso. Una 
persona con alto nivel de autoconcepto anticipa el éxito y 
aquellas con bajo nivel presentan expectativas de fracaso. Además 
observó que los sujetos que anticipaban su propio éxito o 
fracaso, esperaban que sus compañeros 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 muchaa 
características positivas de la personalidad, como es el éxito 
tanto en la educación, como en ol desempeño laboral y en las 
expectativas Euturas. 

Niemi (1985, citado por Márquez y Viveros 1992) realizó un 
estudio donde comparó las percepciones que tenían hombres y 
mujeres acerca de sus diferencias masculinaa y Eemeninas 
relacionadas con el autoconcepto. Estas comparaciones revelaron 
que hay una diferencia significativa entre sexos: la mujer típica 
fue considerada como más sumisa, más emocional y ansiosa que el 
hombre típico. 

ovando y Treja (1987) al comparar el autoconcepto entre mujeres 
remuneradas y no remuneradas, encontraron que las mujeres con 
trabajo remunerado profesionistas, poseen un mayor autoconcepto, 
pudiendo desarrollar satisfactoriamente actividades que eran 
tradicionalmente consideradas como masculinas. Las mujeres que 
sienten necesidad de ser más creativas para apoyar su 
autoconcepto encuentran en el trabajo más estímulos para 
desarrollar su creatividad que el ama de casa. Su trabajo las 
pone más en contacto con la realidad externa. Por otro lado las 
mujeres con actividades no remUDeradas presentan mayor 
dependencia y mayores conflictos psicosexuales. 

Hacías (1987) a.naliz6 las aspiraciones de la mujer tomando en 
cuenta la autoestima o autoconcepto, el rol sexual y el nivel 
socioeconómico, encontrando que el nivel de escolaridad tiene un 
valor predictivo en las aspiraciones de la pob1aci6n femenina 
siendo este, a su vez, un elemento facilitador de conducta• poco 
tradicionales. Otro factor de gran peso que ayuda a predecir las 
aspiraciones de la mujer, es la escolaridad del e•poso. Las 
aspiraciones están en función del papel que la mujer desempeBe o 
desee desempeñar y su autoestima. 
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Cruz (1992), encontró diferencias entre mujeres casadas que 
trabajan remuneradamente y no, en tres niveles socioeconómicos 
(alto, medio y bajo) con respecto al autoconcepto. El nivel 
socioecon6míco alto, mostró un autoconcepto más positivo; además, 
las mujeres casadas con trabajo remunerado presentan mayor 
autoconcepto que las que no lo tienen, pero únicamente en el 
nivel socioeconómico alto y medio, ya que en el nivel bajo, las 
mujeres casadas y q-~e no tienen trabajo remunerado presentan 
mayor autoestima. 

Márquez y Viveros (1992), realizaron un estudio comparativo entre 
mujeres mexicanas casadas, solteras y divorciadas; 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 lado las 
mujeres de más de 30 años se manifestaron más estables 
emocionalmente que las mujeres entre 20 y 24 años. 
De acuerdo con lo anteriormente mencionado, podemos llegar a la 
conclusión de que el autoconcepto varía de acuerdo al nivel 
socioeconómico, a las expectativas de vida, nivel de educación 
entre otras, ya que su desarrollo está determinado por las 
experiencias familiares de cada sujeto. 

Se podría deducir e~tonccs, de acuerdo a los resultados 
obtenidos por las investigaciones anteriormente mencionadas, que 
existe una relación intrínseca entre el autoconcepto, el trabajo 
femenino y la orie~tación al logro. Dicha relación pese a verse 
influida por factores externos, parece ser relativamente 
constante. 
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2.l. DBPINICION 

Los estudiosos de la conducta han considerado que la motivaci6n u 
orientaci6n al logro es una característica general y 
relativamente estable de la persona. Se considera que se produce 
una tendencia hacia el éxito en la mayoría de los sujetos; aunque 
la fuerza con que esta tendencia surja, depende de múltiples 
factores, por ejemplo: la expectativa de éxito, el valor del 
incentivo, etc. 

El concepto de orientación al logro surge de la Teoría de las 
Necesidades de Murray, (1938, citado por La Rosa, 1986) quien lo 
define como: "El deseo o tendencia para hacer cosas tan 
rápidamente como sea posible. Incluye, también, el deseo de 
realizar alguna tarea difícil, así como la tendencia de dominar, 
manipular y organizar objetos Eísicos, seres humanos o ideas, tan 
rápida e independientemente cuanto sea posible. Superar 
obstáculos y así mismo alcanzar un alto patrón, así como competir 

{r:~~=r~~lªej=~~i~ioI~~1~~=~t~~lp~:i;~~~~~te el autoconcepto a 

De acuerdo con el autor, es necesario que el autoconcepto sea 
elevado o al menos sea incrementado para que surja así el deseo 
de éxito y así también la motivación al logro. Por otro lado le 
concede gran importancia al ractor competencia. 
Andrade Palos y Díaz-Loving (1985) definieron la orientaci6n al 
logro como nLa habilidad de poseer mayor capacidad de 
realizací6n, dominio, manipulación y organización del medio 
rísico y social. Así como la superación da obstáculos y el 
mantenimiento de elevados niveles de trabajo, esforzándose para 
~~~ef~! ~=má~;~~ia labor a través de la rivalidad y competencia 

Los postulados teóricos de dichos autoras, se basan en la 
necesidad de poseer cierta energía para realizar una acción 
(Trabajo); el dominio necesario en el desempeño de dicha acción 
(Maestría), así como el hecho de tomar como referencia, la acción 
de los demás con el Ein de superarlos (Competencia). 
Atkinson (1957, citado por La Rosa 1986), con base en la teoría 
de Lewin (1944), present6 una teoría de motivación al logro en 
términos de un modelo matemático. A través de este modelo, se 
predice el comporta.miento individual de las actividades de logro 
en situaciones inmediatas. De acuerdo con esta teor~a, la 
motivación al logro es la suma algebráica de las tendencias para 
ocuparse de una actividad orientada al logro y la tendencia de 
evitación de una tarea que podría resultar un fracaso. 

6La Rosa, J. (1986) Op clt. pág. 29 
7Andrade Palos y Díaz-Lovlng,(l985) Orientac46n de Logro; 
Conceptualizaci6n y medici6n, pág. 24 



lJ. 

Me Clelland, (1953, citado por Vidrio Gúzman 1991), deEine la 
motivación al logro como "El proceso de planteamiento y esEuerzo 
hacia el progreso y a la excelencia, tratando de realizar algo 
único en su género, y manteniendo siempre una elección 

~~1=~=~~I6n e~º~eali~ar c~~=~u~:~i sie:~;:r!~~;~~fi' derivando 
Esta deEinición incluye la acción de experiencias pasadas, a Ein 
de lograr el éxito; siendo así la motivación al logro 
incrementada con cada éxito y la competencia básicamente contra 
sí mismo. 

2.l.l DeEinición de la Motivación. 

El término motivación tiene diversas connotaciones, de acuerdo 
con la teoría de la cual derive. 

A continuación se mencionan algunas de sus definiciones: 

P. T. Young (1961, citado por Cofer y Appley, 1982), considera la 

=~~~~~~;~ne~º=~o;~!s~r~c;:~}=~ªe1e;~~~~~rd!ªa~~i~1~~d~~'tener la 
Atkinson (1949, citado por Vidrio Gúzman, 1991),considera que los 
seres humanos están impulsados para satisfacer una amplia gama de 

~=~á~i~=~~!~da~l~n~: ~~ci!~:~.lbenen bases fisiológicas y otras 

La motivación es pues, la situación que induce a los individuos a 
realizar una acción e implica una serie de incentivos enea.minados 
a satisfacer sus necesidades físicas básicas así como las 
necesidades sociales. 

2.2 TBORIAS DE LA HOTIVACION. 

2.2.l Teoría de Willia.m Me Dougall (1871-1938) 

De acuerdo a la compilación realizada por CoEer y Appley, 
(l982), Me. Dougall, (1908) considera a los instintos como 
irracionales y como fuentes compulsivas del comportamiento; un 
instinto es una disposición psicofísica heredada e innata, que 
determina a quien lo posee a percibir y a tomar atención a los 
objetos de una determinada clase, a experimentar una excitación 
emocional de una calidad particular y a experimentar un impulso 
para actuar de dicha manera. 

Bvidrio Gúzman, L.C. (1991) Motivación al logro en un grupo de 

j~b~~~~ C~~:eyi~~;~;;~ .:.~~:vt~9821ª~s~~~~~qí~á~~ ~!Motivación. 
f5i1~~io Gúzman, L.C. {l99l) Op cit. pá~. 4 
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Menciona también que a través del proceso de aprendizaje, algunos 
instintos pueden centrarse en torno a un objeto en sistemas 
llamados sentimientos. En los individuos desarrollados y maduros, 
varios sentimientos pueden organizarse en un sistema m&s o 
menos bien integrado llamado carácter. 

2.2.2 Teoría Psicoanalítica de la Motivación. 

Para S. Freud, (1938, citado por CoEer, 1982), el verdadero 
propósito de la conducta de un organismo individual, es 
satisfacer las necesidades Íllnatas; estas necesidades provocan 
tensiones, en que las fuerzas que las respalda.a (instintos), 
representan las demandas somáticas hechas a la vida mental. Son 
la causa última de toda actividad. 
Anteriormente, en 1915, Freud asígD6 cuatro características a 
los instintos para distinguirlos: fuente, ímpetu, prop6sito 
y objeto. 
La Puente es la estimulací6n corporal interna, sea producida como 
resultado de un cambio químico, mecánico o de otro tipo, está 
representada en la vida mental por un instinto. 

!!d1~~e;~b~: ~~ !~:;!!;º~! ;:~r~!=~~a~~11fuerza o demanda de la 
Bl propósito Eundamental de los instintos eliminar las 
condiciones de estimulación física que los produjeron, 
experimentándose dicha modificaci6n como satisfacci6n. 

Bl objeto es cualquier cosa en el ambiente o en el propio cuerpo 
que sirva para satisfacer el prop6sito de Wl instinto. 
Los instintos pueden ser: conservadores y regresivos. 
Representan una especie de fuerza inerte que preserva al 
organismo de resistir cambios. 

Los instintos funcionalmente pueden reducirse a dos grupos: 

Los instintos de vida: Incluyen aquellas fuerzas que sirven 
tanto para la reproducci6n como para el mantenimiento de la 
vida. 

Los instintos de muerte: FWJcionan en lo interno y tienen 
como meta la muerte, ejemplo la agresi6n. 

2.2.3 Teoría de Motivaci6n de Murray. 

Para Murray, (1938, Citado por cueli y Reidl, 1983), los eventos 
ocurridos en la infancia y la niñez son determinantes vitales en 
la conducta adulta. 

llcofer, C.N.; Appley, M.H. (1982), Op cit. pág. 588 
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El autor otorga gran importancia a los procesos Eisiológicos y 
considera que se encuentran íntimamente relacionados con los 
procesos psicológicos, siendo el cerebro el centro de la 
personalidad y de todas sus partes. 

Distingue cinco componentes en el sistema motivacional: 

A) Reducción de la Tensión: La homeostásis es un Eenómeno que 
mantiene un equilibrio entre los estados corporales. Ante una 
tensión, surge una reducción que lleva al organismo al 
equilibrio; sin embargo de acuerdo con Murray, la homeostásis no 
hace que el organismo construya algo. Tal proceso por sí sólo 
lleva una existencia vegetal. El progreso es un estado natural de 
la existencia nEl deseo de una mejor Eorma de vida, más 
propiedades materiales, y todas las motivaciones que lo hacen ir 

~=s ~!~~c~1ó~ud:ct~=~s16~~~~~ s~~ Í~~~u~: ~!t~!n!i~~:;:d~~~id~ 
propia, que se refiere a la condición homeostática tradicional 
del hombre, Murray agrega la de generación de tensión-reducción. 
El hombre tiene necesidad de un empuje positivo, de excitación, 
~~it~~~Í'iento, aunque éste no lleve a un progreso y a un 

En este sistema teórico, la reducción de la tensión, las 
necesidades, la presión y los otros factores del esquema 
motivacional no son independientes uno de otro; constituyen 
complejos alta.mente condicionados que se vuelven inseparables en 
la acción. 

B) Necesidades: nuna necesidad es una construcción (un concepto 
hipotético o ficticio conveniente) que representa a una fuerza en 
la región del cerebro; una fuerza que organiza la percepción, la 
apreciación, la interacción, connación y acción en tal Eorma, 
~~m~a~l!~a~~~~i=~~ir en cierta dirección una situación existente 

Los requisitos para que algo sea considerado como necesidad son: 
a) Que haya una respuesta a un objeto o serie parecida de objetos 
particulares que parecen servir o funcionar como estímulos; b) 
Bl 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 satisfacción o de 
desagrado una vez que se ha logrado la respuesta total. 
Según el autor, la necesidad puede ser provocada por procesos 
internos o fuerzas ambientales; está acompañada de un sentimiento 
o emoción particular; puede ser débil o intensa; momentánea o 
duradera; y por lo general persiste y provoca un cierto tipo de 
conducta abierta o fantasía. 

i~ibi~!~J. y Reidl,L. (1983) Teorías de la Personalidad. pág. 233 

14zdem, pág. 234 
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El número y tipo de necesidades, según Murray, (1938, citado por 
Cueli y Reidl, 1983) son los enumerados a continuación: 

1. Abatimiento 2. Afiliación 3. Agresión 
4. Autonomía s. Con.traacción 6. Deferencia 
7. Defensa 8. Dominancia 9. Bxhibici6n 

10. Evitar el Daño 11. Crianza 12. Orden 
13. Jugar 14. Rechazo 15. Sensibilidad 
16. Sexo 17. Socorra 18. Comprens i 6n 
19. Evitar sentirse 20. Logro 

menos 

De acuerdo a esta clasificación, el Logro significa sobreponer 
obstáculos, rivalizar y sobrepasar a otros, lograr algo difícil, 
dominar, manipular u organizar objetos físicos, seres humanos o 
ideas, aumentar la consideraci6n por uno mismo a través del 
ejercicio eficaz del talento, 

C) Presión: Este concepto fue aplicado a los factores externos 
de la vida del hombre. Significa el atributo que obstaculiza o 
ayuda a una persona a satisfacer sus necesidades, presiona al sujeto en una u otra forma de acci6n. 

D) Vector-Valor: Las necesidades siempre operan al servicio de 
algún valor o con el intento de lograr o conseguir algún estado 
final y por tanto, este valor debería ser parte del 8Zlálisis de 
los motivos. Propone que las tendencias conductuales se 
representen en términos de vectores que simbolicen a grosso modo 
las direcciones psicológicas o físicas de la actividad. 

!~tu!~j6~-.i~L!ª~de:sd:im~!m6:ª~;er~1e~!i~a1aª~~~~~l~:~ ~~l~aen 
secuencia desde la presión basta la necesidad; puede ser una 
relación simple de uno a uno: una presión singular que lleva a 
UZJa necesidad singular. 

En su teoría, Murray ha demos.trado un interés consistente en las 
habilidades y los logros; y considera estas habilidades como 
partes import8Zltes de la personalidad. •Batos componentes del 
individuo sirven a una fUZJci6n central en la medición entre las 
~~=1~:i~!~&:so~i!~ta~~~i~:ta~•:Yf resultados finales hacia los 
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2.2.4 Teorías de la Motivación en el Trabajo 

Las teorías motivacionales referentes al trabajo se encuentran 
clasiEicadas de acuerdo con Vidrio Gúzman, (1991) en tres grandes 
modelos: 

A) El Modelo Tradicional. 
Se encuentra representado por Frederick Taylor con 
Administraci6n Científica (1965). En este modelo 
sistemas de incentivos de remuneración para 
trabajador, dando como resultado mayor producción. 

B) El Modelo de las Relaciones Humanas. 

la escuela de 
se utilizaron 

motivar al 

Inicia con los estudios realizados en la empresa Western Electric 
Company Hawthorne Works, en 1927. Elton Mayo junto con otros 
investigadores se dieron cuenta de que en la motivación de los 
empleados tenían gran importancia las relaciones sociales en el 
trabajo, donde el tedio y la monotonía de las tareas impedían que 
éstas se realizaran eficazmente. 

C) El Modelo de los Recursos Humanos. 

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

Dentro de este modelo las teorías se encuentran clasificadas en 
tres grandes grupos de acuerdo a su orientación: de contenido 
motivacional; de orden cqgnoscitivo o de estímulo respuesta. 
Las teorías de contenido motivacional, tienen seguidores como 
Maslow, (1954), Me Gregor, (1969), Herzberg, (1959), McClelland, 
(1962), Atkinson, (1958); quienes destacan la importancia de los 
impulsos o necesidades del individuo como motivos de sus 
acciones. 
Las teorías de procedimientos: (Cognoscitivo) . Hacen énfasis en 
cómo, por qué se motivan los individuos y cuáles son las metas 
que desean alcanzar. Es básico para estas teorías la noción de 
expectativa. 
Las teorías de estímulo-respuesta: Skinner, (1953), enfoca la 
manera en que las necesidades pasadas del individuo afectarán su 
comportamiento en el futuro. La gente se comporta de determinada 
manera debido a que, en el pasado, aprendieron que ciertas 
conductas tenían consecuencias agradables o desagradables. 

Dentro de las teorías de contenido motivacional las más 
trascendentes son: La Teoría de la Jerarquía de las necesidades 
de Maslow; la Teoría Dual de Herzberg y la Teoría de las 
Necesidades Secundarias de Me Clelland, las cuales se citan a 
continuación: 
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Teoría de la Jerarquía de las Necesidades de Abraha.m H. 
Maslow. 

Dentro del modelo de recursos humanos, una de las teor!as de 
contenido motivacional más importante es la Teoría de Maslow, 
(1954). 
Para dicho autor la motivaci6n os un estado particular del 
individuo, caracterizado por un estado de desequilibrio o falta 
de bala.oceo. 

Maslow señala que el ciclo de motivación se compone de: 

l.- La necesidad o motivo: Un estado de desequilibrio fisiológico 
o psicol6gico. 
2.- Respuesta de conducta motivada: Es decir una acción dirigida 
hacia la satisfacción. 
3.- Meta: Lo que se debe obtener para reducir el desequilibrio, 
el objeto de la conducta motivada. 
Maslow considera que el hombre tiene la peculiaridad de estar 
deseando algo casi siempre, por lo que en pocas ocasiones alcanza 
un eatado de completa satisfacción, ya que cuando el deseo es 
satisfecho aparece otro que ocupa su lugar. 

De acuerdo con su teoría, las necesidades están ordenadas 
jerarquicamente, y supone que para que funcionen las necesidades 
superiores deben haberse satisfecho las necesidades inferiores. A 
fin de esquematizar dicha jerarquía, Maslow propone el siguiente 
esquema: 

ADTO­
RRKALIZACION 

BS2'lllA, AFILIACION 

BBGURI DAD 

NBCBBIDADBB PIBIOLOGICAS 

1) NBCBSIDADBS PISIOLOGICAS: 
Se refieren a los impulsos fisio16gicos y al nivel de ho.meostásís 
alcanzado por el organismo. La ho.meostásís se ref íere •a los 
~~!~:~~= ;u:~;¡;~! 7de1 cuerpo para mantener un flujo sanguíneo 

17vídrlo oúzman, L. c. ( 1991} Op cít. pág. 19 
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No obstante, los lmpulsos fisiológicos son relativa.mente 
independientes de otras motivaciones y son consideradas como las 
más potentes. Cuando estas necesidades se encuentran más o menos 
satisEechas comienzan a surgir otras, tomando importancia y 
volviéndose prepotentes, 

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

Ja) NECESIDADES DE AFILIACION: 
Son las necesidades de a.mor, de afecto y de pertenencia; de 
ocupar un lugar en un grupo. Dado que el hombre es un ser social 
por naturaleza, requiere 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 sí mismo, de respeto y estimac16n de los demás. 
La autoestimaclón está basada en la capacldad real de log:o y el 
respeto a los demás. 

Esta necesidad puedo clasiE1carse en dos grupos: a) El deseo de 
logro, de adecuación, de confianza, de independencia y libertad. 
b) Deseo de reputación o prestigio, reconocimiento, atención e 
importancia. 

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

Es importante señalar, que sí bien esta teoría abarca múltiples 
aspectos de la motivación, en nuestro país, las necesidades se 
jerarquizan de diferente manera, ya que los factores 
psicológicos, culturales y econ6micos son muy distintos a los que 
existen en la cultura americana. Por ejemplo en Néxico, se 
requiere un ingreso mayor al salario mínimo para la manutención 
de una sola persona; por lo que sus aspiraciones y necesidades 
son muy diferentes a las que tendría una persona en E.E.u.u. con 
un salario mínimo. 

Teoría Dual de Herzberg. 

Comunmente llamada nxeoría dual o de los factores higiénicos y 
los motivadores•. Se refiere a la satisfacción e inconformidad 
del empleado. Formulada por Herzberg (1959), Korman (1978) y 
Schultz (1985), (citados por Vidrio Gúz.man, 1991). 
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Los fact res fundamentales que maneja son: 

a} Fact res de Higiene: Aspectos como salarios, prestaciones, 
condicio es físicas de trabajo, políticas y administraci6n de la 
empresa n general. Estos factores son de carácter preventivo, 
pero no actúan como incentivos personales capaces de motivar e 
incremen ar la producci6n. 

Los fact res de higiene sólo logran evitar el descontento en el 
empleado 

b) Fact res de Motivación: Propician el desarrollo de actitudes 
positiva~ y actúan con incentivos individuales. Incluyen el 
reconocí lento, la realización de logro, la oportunidad de 
progreso, la responsabilidad, la importancia y el desafío en el 
trabajo~ 
El auto refiere que es erróneo pensar que la satisfaccí6n tiene 
como ontrapartida la insatisfacción; por lo contrario, 
satisfa ci6n e insatisfacción deben medirse en escalas 
diferen es; por esta raz6n se le denomina también teoría dual. 

eoría de las Necesidades Sectllldarias o de las 7Tes 
Necesidades. 

He. Clelland, (1962, citado por Vidrio Guzmán, 1991), 
quien s el principal representante de esta teoría, considera 
tres ne.esidades: 

Necesid d de Filiación: Bs el deseo de 
interpe sonales amistosas y cercanas. 

tener relaciones 

Necesid d de Logro: Bs el impulso de sobresalir, de alcanzar algo 
en rela i6n a un conjunto de estándares, esforzándose por obtener 
éxito. Bs la necesidad de ser, de actuar dentro de un .imbito 
social, buscando metas anteriores y derivando satisfacci6n en 
realiz las cosas siempre mejor. 

Necesi ad de Poder: Bs la forma en que una persona hace qua otra 
se co orte de alguna manera, la cual sin su influencia no lo 
hubier hecho. 
Las p rsonas motivadas por el factor de realisaci6n o logro, 
desean alcanzar objetivos, se plantean metas que persiguen con el 
fin d que sean alcanzadas. Los motivado• por la atiliaci6n, 
están ás interesados en establecer contactos personales c•lidoa. 
Las pe sonas motivadas por el poder tratan de influir sobre los 
demás. 
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Me Clelland, (1962), ha argumentado que n1a salud económica de 
una sociedad depende de la iniciativa; y ha evidenciado que esta 
actividad ha estado histórica.mente asociada a una intensa 
~~~1:d:~~~18de logro en los miembros de una determinada 

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

Para las actividades orientadas al logro: 
a) El motivo para lograr el éxito, es concebido como una 
disposición relativa.mente estable de personalidad. 

b) La probabilidad de que la realización de una tarea sea 
seguida por el éxito. 

c) La relativa atracción 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 abatimiento cuando se 
falla. 

b) La expectativa de fracaso, la cual se define como la 
probabilidad de que la realización sea seguida de fracaso. 

c) El valor del incentivo del fracaso. 

2. 3. DESARROLLO DB LA ORIBNTACION AL LOGRO 

Me. Clelland (1964, citado por Macías Ahumada, 1987), encontr6 
que en cierta forma, la motivación al logro está en función de 
algunas variables de la estructura familiar. Sostiene que el niño 
adquiere entre los ocho y diez años aproximadamente, la 
motivación al logro como respuesta de la educación que recibe de 
sus padres. Asimismo, Crandall, Prestan y Robson, (1960, citados 
por Hacías Ahumada, 1987), vinculan la motivación al logro con la 
necesidad de afiliación y el temor al fracaso. El niño tiende a 
ejecutar tareas con un alto grado de dificultad, con el propósito 
de recibir el reconocimiento social. Una vez superada esta etapa, 
su actuación depende de los sentimientos de orgullo y 
satisfacción personal que experimenta al ejecutar una tarea o 
lograr una meta, para mantener o incrementar su nivel de 
orientación al logro. 

lBvídrio Gúzman, L.c., (1991) Op cit. pág.27 
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Es importante mencionar que existen diferencias en el desarrollo 
de la motivación al logro entre niños y niñas. Hasta cierta 
etapa, ambos desarrollan los mismos niveles de motivación, siendo 
la competencia el medio para valorar sus logros. Posterionnente, 
en las niñas la competencia es sustituida por la necesidad de 
afiliación y el temor al éxito (del cual se hablará más 
adelante). 

Para Stein y Bailey (1973, citados por Espinosa Fuentes, 1989), 
la orientación al logro de cada uno de los sexos, es una 
manifestación de las áreas de desarrollo en las que se 
desempeñan. La mujer es más precavida, intimidándose más ante el 
posible fracaso. 

Ejemplo de lo anterior ocurre durante la adolescencia, cuando el 
te.mor al éxito y al fracaso se hace más visible en las niñas, Bs 
en esta etapa, cuando la mujer tendrá que modificar sus niveles 
de motivación al logro encaminándolas hacia actividades 
socialmente aceptadas como •propias del rol femenino•. 

Bn ocasiones, existe un conflicto de rol, ya que la mujer se 
enfrenta hoy en día a una diversificación de su papel de esposa, 
madre, hija, ama de casa, profesionista, etc. Siendo consecuencia 
de dicho conflicto, el temor al éxito dado que significa 
enfrentarse de una manera más activa dentro de su sociedad. 

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

2. 4. BVITACION DBL BZITO 

Horner (1969, citado por Bspinoza Fuentes 1989) considera que el 
modelo de motivación de logro de Atkinson, ignora una dimensión 
más de fuerza contraria a la tendencia de logro: la motivación 
para evitar el éxito. 

Define dicho constructo como u.ca barrera psicológica que posee 
principalmente la mujer hacia el logro. ConcJ.bi6 esta 
característica como estable, latente y adquirida en loa primeros 
años de vida junto con la identidad de rol sexual. 

Se caracteriza por una sensación de incomodidad al buscar el 
éxito en situaciones de competencia, principalmente contra el 
hombre, provocando una mayor anticipación de consecuencias 
negativas como rechazo socJ.al o plrdida de la Ee.mineidad. 
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Considera que la mujer se encuentra atrapada en un doble vínculo, 
pues no s6lo experimenta ansiedad ante el fracaso, sino también 
hacia el éxito, por desviarse de las expectativas sociales que 
define su rol sexual femenino. 

Anderson (1978, citado por Díaz Nieto y Gutiérrez Reyes, 1993) 
propone que puede conceptualizarse el temor al éxito, como una 
característica más general de ambivalencia en la persona y no 
s6lo una ambivalencia especifica hacia el éxito. Este conflicto, 
se daría por desarrollar predominantemente una actitud masculina 
en detrimento de una actitud femenina. 

Por otro lado, Yamauchi (1986, citado por Díaz Nieto y Gutiérrez 
Reyes, 1993) menciona que existen dos tipos de temor al éxito: 
el primero es el temor al rechazo social, producto de la 
situación de competencia en la que se debe lograr el éxito. El 
segundo tipo es el temor a la pérdida de afiliación al grupo de 
pertenencia por obtener logros en forma individual. 

2.5. BSTCJDIOS PRBVIOS 

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

Couvan y Adelson, (1958); Littig e Yericans, (1965); Rosen, 
(1973) (citados por La Rosa, 1986), llegaron a la conclusi6n de 
que altos niveles de motivación al logro están asociados con un 
nivel socioeconómico elevado. Estas diferencias se atribuyen a 
las prácticas de crianza, ya que en los estratos medio y alto se 
enfatiza el logro, la maestría en las tareas y la autodirección. 

Existen también diferencias entre sexos en relación con dicha 
variable. 

Por otro lado, He. Clelland y col., (1953, citados por La Rosa, 
1986), encontraron que las mujeres obtenían puntajes más altos en 
la motivación al logro. 

Al respecto Hoffman, (1975, citado por La Rosa, 1986) sugiere que 
la mujer difiere del hombre en las necesidades relacionadas con 
la conducta de logro; para la mujer, estas conductas están 
relacionadas con la necesidad de afiliación. La mujer busca amor 
y aprobación, antes que la maestría, 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 socioecon6mico, la educación y la cultura 
pueden ser factores importantes. 



La autoestima o autoconcepto está muy relacionado 
orientación al logro. 
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con la 

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

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

En 1991, Vidrio Gúzman realizó una comparación entre mujeres 
profesionistas activas y mujeres profesionistas dedicadas al 
hogar acerca de su motivación al logro, encontrando que no 
existen diferencias entre cada uno de los factores (Maestría, 
Trabajo y Competencia) planteados por la escala de Andrade Palos 
y Díaz Loving, (1985). Sin embargo aún y cuando la diferencia no 
es significativa las mujeres profesionistas activas tienden a 
esforzarse y mantener una actitud más positiva hacía el trabajo. 

Por otra parte, las mujeres profesíonistas amas de casa tienden a 
ser más competitivas que el grupo de mujeres profesionistas 
activas. 

Al parecer, aunque las metas sean diferentes, existe un cierto 
nivel de motivac16n, al parecer semejante, ya que lo que buscan 
ambos grupos es la satísfacci6n de ciertas necesidades 
personales. 

En relación con el área laboral, se han realizado investigaciones 
como las que a continuaci6n se mencionan: 

Sto.ce, Mowday y Portar, (1977, citados por Aguilar Hernindez y 
Díaz Trujillo, l989J examinaron la motivación de logro y la 
necesidad de autonomía en cuanto a su potencial para moderar la 
relación entre la amplitud del puesto y la satisfacción con el 
trabajo mismo, encontrando que la necesidad de autonomía no actu6 
como moderador, en tanto que para la necesidad de logro se 
hallaron substanciales diferencias en las correlaciones entre el 
ámbito laboral y el trabajo mismo entre los subgrupos de alto por 
un lado, mediana y baja motivaci6n de logro por el otro. 
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James y Janes (1980, citados por Aguilar Hernández y Díaz 
Trujillo, 1989), al estudiar a personal no supervisor en 5 
organizaciones productoras de bienes y/o servicios encontraron 
que la satisfacción con los eventos del puesto de trabajo y la 
percepción que de éste tienen los individuos (en términos de 
importancia, autonomía y desafío) son causas recíprocas unas de 
otras y que la percepción que se tiene del trabajo es causada 
directamente por la complejidad del trabajo, la estructura y 
especialización del grupo laboral, así como de la motivación al 
logro, la autoestima, el involucramiento y la conformidad con las 
normas organizacionales. 

Orpen (1985, citado por Aguilar Hernández y Díaz Trujillo, 1989) 
encontró que quienes tienen alta necesidad de éxito son 
estimulados por tareas inherentemente significativas (altas en 
identidad, variedad y significancia), que también proporcionan 
un amplio conocimiento de los resultados y oportunidades para la 
acción y el pensamiento independientes. Por tanto, cuando 
perciben que sus trabajos poseen estos atributos en un grado 
amplio, se esperaría que las personas con una alta necesidad de 
logro no solamente estarían satisfechos con su trabajo, sino que 
responderían con un desempeño de alta calidad. 

Es evidente, de acuerdo con los estudios anteriormente señalados, 
que se encuentran muy relacionados la orientación al logro y el 
autoconcepto para lograr el éxito, y que lo mismo sucede tanto en 
el hombre como en la mujer, e incluso entre distintas mujeres, 
aunque las metas entre diferentes grupos varíen notoria.mente. 
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3.1. DESARROLLO HISTORICO DEL TRAWIJO PBIDINIHO BN .NBJCICO. 

Las actividades laborales de la mujer, han tenido una evoluci6n a 
lo largo de la historia del país. En las Antiguas tribus 
indígenas, el trabajo Eemenino se concretaba a las labores del 
campo, la siembra, la cosecha, el cuidado de los animales, el 
tejido y elaboraci6n del vestido y al cuidado de la vida 
E11111iliar. Fray Juan de Torque.mada (citado por Regueiro, Hirquez y 
Gutiérrez, 1981), se refiere a la vida de la indígena de la 
siguiente manera: "Las indias se 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 

:~~d~:la~~=~ E~!ªªa~~~8la; ~~e~::en~4=~~;~~~.fjª ~=Í~s, 8:sí1~= 
sociedades prehispánicas, mientras el var6n se dedicaba a la 
guerra y a ser educado en el Calmécac, (monasterio donde los 
j6venes aztecas de la nobleza se preparab4Jl para el sacerdocio), 
impartía justicia, gobernaba y comerciaba, la mujer era educada 
de una manera tradicionalista, se dedicaba a las labores 
domésticas. 

Durante la Conquista, se dio una gran transformaci6n en la vida 
tanto de hombres co.mo de mujeres, ya que fueron afectados en sus 
posesiones, su religi6n y sus costumbres; además, la escasez de 
mujeres españolas, trajo consigo para la ind!gena, una situaci6n 
de abuso y so.metimiento por parte del conquistador, quien la 
consideraba m's un objeto que un ser humano. As!, la .mujer 
mexicana se vio so.metida a una doble dominaci6n, la del sistema 
español y la que había vivido en su sociedad. 

En la Nueva España se dieron dos grupos de mujeres, wio formado 
por las esposas e hijas de espaHoles, sujetas a un régimen social 
y .fa.miliar autoritario y otro :formado por las indígenas y 
mestizas esclavas de un trabajo doméstico y .marginadas de 
cualquier tipo de progreso social, econ6.mico y cultural. 

Al paso del tiempo, los sistemas políticos .fueron modificando la 
estructura socioecon6mica, continuando la mujer mexicana con un 
papel principal en lo referente al cuidado de la casa e hijos y 
con un papel secundario en lo referente al desarrollo del país, 
a la educaci6n, etc. •De acuerdo con el censo de 1895, en cuanto 
al monto de analfabetismo, de 8 .millones que había, 4,231,620 
era.a mujeres. Las mujeres pro.fesionistas en este ailo eatab&n 
formadas por: S dentistas, 10 farmacéuticos y 7 médicos; 2076 

~~r;:!~:dor!!ºyº~~e~=~~!e!::d~c1~~~d~;;.~~55ices, 12 escritoras, 
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Bl movimiento de la Revolución Mexicana permitió integrar a las 
mujeres a la lucha social. Urrutia en 1979, (citado por Cruz, 
1992) explica que la participación de la mujer en esta época fue 
sumamente importante, como abastecedora de las tropas, recadera, 
espía, informante, etc. La función de soldadera fue una nueva 
actividad, donde no existió ningún tabú ni separación entre los 
sexos. En la lucha constante, la mujer comenzó a desempeñar los 
puestos que antes le eran negados, siendo valorada por todos. 

Durante los años inmediatos a la Revolución Mexicana la 
participación de la mujer se mantuvo esencial y estructuralmente 
igual que en 1910; en realidad fue a partir de 1930, cuando el 
país otorga un impulso importante a la industrialización y la 
mujer empieza a integrarse masivamente al mercado de trabajo 
nacional. 

A partir de 1940, la proporción de mujeres aumenta, siendo la 
principal fuente de ocupación para éstas el sector servicios. Sin 
embargo, •mientras en 1940 el 72% de las mujeres ocupadas en este 
sector eran trabajadoras domésticas, en 1970 esta proporci6n se 
redujo al 43%, a la vez que se incrementó el porcentaje en 
servicios de enseñanza, salud, alojamiento, preparación de 

:!~~~~!~ªdo:~:º1~ !!~~i~í~~ct~~m~:m:!1~~m=~~!~r~ ~: !~~:~~~~2!ºn 
De esta poblaci6n femenina econ6micamente activa, la mayor parte 
estaba compuesta por mujeres solteras, viudas, divorciadas o 
separadas y que no tenían hijos. 

Para 1980, de acuerdo con el Consejo Nacional de Poblaci6n 
(CONAPO, 1984), la poblaci6n total del país era de 66,939,969 
ocupando la poblaci6n femenina el 50.59%. La Poblaci6n 
Económicamente Activa, era el 45.5%; del cual, el 24.5% fueron 
mujeres; de este último grupo, el 72.9% se encontraba en una edad 
entre 25 y 54 años. 

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

21cooper,J.; Barbieri, T.; Rend6n, T.; Súarez, B. y Tuñon, E. 
(1989). Fuerza de Trabaio Femenina Urbana en México. pág.11 
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En un estudio realizado por Christenson, García y Oliveira (1989) 
se menciona que la participación económica femenina ha sido del 
l3% de las mujeres en edad activa (12 años y más) en 1950; 16% 
en 1970, 21% en 1979, 25% en 1981 y 34% en 1988. 

Asimismo comprobaron la influencia de diversas variables, como 
condicionantes de la participación económica de la mujer en 
México. Entre ellas se mencionan: el contexto geográfico; los 
rasgos individuales (edad y escolaridad) y los rasgos 
Ea.miliares. Encontraron: a) Que sobresalen los elevados niveles 
de participaci6n económica en las áreas urbanas de la región 
centro en contraste con el resto del pais. b) La edad mostró ser 
un importante indicador de cambios en los papeles fa.miliares 
durante el curso de vida y de transformaciones en el nivel de 
escolaridad. c} La conclusión de algunos ciclos básicos de 
enseñanza o de carreras cortas, el estado civil, la presencia de 
pocos hijos o la falta de algún padre o esposo para compartir las 
responsabilidades económicas fa.miliares. 

Bl XI Censo General de Población y Vivienda, 1990 registró un 
total de 81,249,645 habitantes en la República Mexicana, de los 
cuales 41,355,676 son mujeres, lo cual equivale al 50.9%. Bn 
números absolutos la Población Económicamente Activa se conforma 
de 24,063,283 de los cuales 5,644,588 (19.6%) son mujeres, 
encontrándose entre los 25 y 54 años de edad 3,172,668. En lo que 
respecta a la distribución sectorial de actividad económica de la 
población, se registra un cambio significativo entre 1970 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 
población femenina económica.mente activa. 

De acuerdo con los datos arrojados por los últimos Censos de 
Población, se observa un aumento de la población femenina 
económicamente activa; existen por ejemplo, de acuerdo con 
Fusoni, (1991) cerca de un millón de empresarias en México. 

Este incremento de la participación de la mujer en la economía 
implica: a} Que la situación económica del pa!s, requiere de 
mayores ingresos Ea.miliares; b) Que el nivel de educación de la mujer ha aumentado paulatina.mente; •de acuerdo con la Bncuesta 
Mexicana de Fecundidad, elaborado por la Dirección General de 

~:t:~!~i!~~d=~ ;9~!'pa~~i~l:a~J6nr~!ª~!ó:u1!~e~~ªe~n!!;le~~-~iv~} 
La necesidad de desarrollo e independencia económica que va 
ligada a la evoluci6n psicológica y social de la mujer, la 
modificación de los roles fa.miliares, la desintegración fa.miliar, 
la influencia de otras culturas, etc. 

22Regueiro, M.C., Márquez, N, Gutiérrez, A; (1981), OP. cit, pág 
30 
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De tal suerte, que actualmente la mujer ha tomado otras 
perspectivas, tiene metas distintas a las que antes se había 
propuesto, su estilo de vida es diferente, su organización y su 
manera de pensar están orientados hacia otra dirección, pudiendo 
ser éste, alcanzar el éxito profesional. 

3. 2. ¿ arra BS KL BXITO PROFESIONAL ? 

Etimologicamente la palabra éxito significa salir de lo 
corriente, del latín "exitus" salida y profesional, que deriva, 
del latín "professio" declaración pública; el oficio 
públicamente declarado y profesional, el que "practica de un modo 
~~~~~~~~ci6~~. 23actividad o un deporte para obtener una 

Cuando se habla de éxito profesional, se trata "del éxito 
obtenido en y por el ejercicio de una actividad remunerada, como 

!~~~!n ~:r,u~~c!:1;:m::~!eé~1to!c~n~;~!:!~~~~,4 profesionales que 

En términos generales, hablar de una definici6n de éxito 
profesional, resulta muy subjetivo. El éxito, en cualquier 
situaci6n 1 depende de las metas que hayan sido propuestas, de las 
motivaciones, tanto conscientes como inconscientes que un sujeto 
en particular pueda tener, así como de sus valores, ética y 
moral. 

De acuerdo con Coopersmith (1976, citado por Hacías Ahumada, 
1987), en la cultura occidental se pueden determinar cuatro 
indicadores de éxito; cada uno de ellos proporciona sus propios 
criterios de juicios que determinan el logro del objetivo y todos 
proporcionan una sensaci6n de incremento de la autoestima, si son 
alcanzados. Dichos criterios son: 

PODER: Es la habilidad de influenciar y controlar a otros (se 
mide con el respeto y reconocimiento que el individuo recibe de 
los demás y el peso que se le da a sus opiniones y derechos). 

IMPORTANCIA: La atenci6n, aceptaci6n y afecto de los otros 
~;~~=s=~0i;~:v~~~~s~~e mide por la preocupaci6n, atenci6n.y a.mor 

VIRTUD: La adherencia hacia estándares morales y éticos (se 
caracteriza a la afiliaci6n a los principios religiosos). 

23Larousse Universal (Vol. 2 1948), citado por Pécharde, L. y 

~¡~~~ha;d~,Ei; 6~~5~y~ªr~ªr~~i:J; ~!gc1~; pág iJo. 
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HABILIDAD: La ejecuci6n exitosa al enfrentarse a las 
exigencias propias para el logro (se mide por los altos niveles 
de ejecución de las tareas que desempeñan). 

En la sociedad mexicana, el éxito obtenido en la profesi6n, es 
sinónimo de desarrollo profesional, de remuneración económica, 
de la aprobación de los superiores, de estatus, de poder, etc.; 
en el caso más específico del área de ventas, las gan4Z2cias 
obtenidas, las ventas realizadas y el incremento de las 
comisiones, entre otros. 

3. 3. ENFOQUES TBORICOS ACERCA DEL JUITO 

Rodríguez Vázquez (1988), realiza una recopilación de los 
teóricos tanto psicasociales como psicoanalíticos, que incluyen 
en su teoría el éxito como un factor importante en el desarrollo 
de la personalidad, así cama aquellos aspectos patológicos del 
mismo. 

3.3.1. Enfoque Psicasacial. 

Adler (1917, citada por cueli y Reidl, 1983) una de los 
teóricos que habla acerca del éxito. Plantea que debido a un 
sentimiento de inferioridad se estimula el deseo de poder, do lo 
cual resultan reacciones compensatorias, cuyos objetivos implicllll 
superioridad. El deseo de poder se origina en cualquier 
sentimiento de inferioridad que produzca en el individuo la 
sensación de ser inadecuado. Así los diversos procesos 
psicológicos por los cuales el hombre intenta negar au 
inferioridad y mantener la ficción del éxito constituyen los 
síntomas de la neurosis. 

En su teoría 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 que 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 
necesidad de poder tiene como aspectos sobresalientes la 
glorificación del poder y la fuerza; y el desprecio por la 
debilidad, que se refleja en un movimiento en contra de la gente, 
lo cual es una necesidad neur6tica. Las formas particulares en 
que se da la búsqueda de poder, dependerán de que la carencia del 
mismo sea más temida o despreciada. Bl afán de poder!o puede 
relacionarse con el afán de poses16n y éxito como dos aspectos de 
un mismo problema. 
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Conquistar cariño significa obtener seguridad mediante un 
contacto más estrecho, mientras que el anhelo de poder, éxito y 
posesión, implica fortalecerse por medio de cierto 
reaseguramiento de la propia posición y autoestima. 

Para Fromm (1956), tener o ser son dos modos funda.mentales de 
existencia; dos tipos distintos del carácter, cuyo predominio 
respectivo determina la totalidad del pensamiento, de los 
sentimientos y de los actos de la persona. 

Erikson (1966), aEirma que el verdadero éxito en 
hombre consiste en ir superando en cada etapa del 
dificultades que ésta presente, hasta alcanzar la 
la vejez. 

la vida de un 
desarrollo las 
integridad en 

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

3.3.2. Enfoque Psicoanalítico. 

En la teoría psicoanalítica, el éxito se puede estudiar desde 
diferentes puntos de vista. 

Por un lado dentro de los elementos que conforman la familia y 
en las situaciones que en ellas se gestan, la ausencia de la 
figura materna y la imposibilidad de la madre de dar afecto 
provoca la carencia, lo que suele conducir a formar un carácter 
oral y narcisista que busque constantemente la satisfacci6n 
inmediata de sus deseos no satisfechos adecuada.mente. 

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

Por otro lado el padre es la primera figura perseguidora en 
relación directa a su autoridad y poder sobre el hijo. La actitud 
que se tiene ante la figura paterna es ambivalente ya que implica 
rebelión y amor hacia aquel ante quien se rebela. Bn términos 
sociales el hombre ama al padre por la autoridad que este 
despliega y por el éxito que emana de él, el ~ual le da 
seguridad. 
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Dentro de la rivalidad entre hermanos, la razón principal de 
hostilidad sentida inicialmente hacia el hermano reside en el 
narcisismo del niño, que siente intensamente sus necesidades y 
busca satisfacerlas sin la menor consideración a los demás. El 
nacimiento de un hermano, implica repartir la atención, los 
cuidados y el afecto de los padres, y estar obligado a compartir 
le provoca al niño angustia y agresión. 

El mayor tiende a querer conservar los privilegios obtenidos y 
teme a ser desplazado por el recién llegado; el menor en cambio 
querrá penetrar en el orden prevaleciente y cuando los 
privilegios entre los hermanos difieren como consecuencia de la 
diferencia de edades, la rivalidad y la competencia se ven 
acrecentadas. 

Otro punto de vista es acerca de la fuente de la que emana el 
éxito; ya sea interna o externa. Cuando el adulto es 
relativamente independiente de las situaciones externas, tiene 
dentro de sí la posibilidad de autovalorarse y aprobarse a pesar 
de las adversidades del medio externo, no necesitando de la 
continua aprobaci6n externa para sentirse fuerte, capaz, valioso, 
respetado y querido. Si por el contrario el soporte que recibi6 
de pequeño fue inadecuado, requerirá constantemente del refuerzo 
externo para sentirse fuerte, poderoso, valioso y querido. Bsta 
dependencia excesiva del medio externo para reasegurar la 
autoestima, puede manifestarse intentando estar siempre junto a 
los poderosoe para sentir con esto que él también lo es; buscando 
situaciones de competencia para poder medirse y compararse con 
otros y de este modo demostrarse que son mejores, poniendo en el 
éxito logrado la misma supervivencia. 

Desde el punto de vista energético, el éxito como medio de 
obtener poder, puede tener motivaciones inconscientes agresivas, 
que lleve a quien las posee a conductas hostiles y destructivas, 
usando mecanismos de defensa que le permitan evitar la culpa. Sin 
embargo existen canales adecuados para descargar la agresi6n, 
mediante los cuales se le puede dar un uso constructivo al poder 
alcanzado. 

"'' 
3. 4. ASPBCTOS QIJB INPLIDfEN BN BL BZI7'0 PROP'BSIONAL DB LA 

lfilJBB. 

Las mujeres de la sociedad mexicana tienen sus propias tendencias 
cognoscitivas y emocionales que, como 1as del hombre, .eat'1l 
culturalmente determinadas por sus famíl1as, profesores, amigos 
de más edad y otros adultos que les sirven de modelos. Aunque la 
forma en que los hombres y las mujeres se consideran a s! mi•mos 
y se relacionan con otros, se establece desde la nifies y se 
fortalece en la adolescencia, el reforzam1ento de la mayor!a de 
las mujeres continúa en la vida adulta. 
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Durante la infancia, a las niñas se les enseña a ser sociables, 
simpáticas, y a identificarse con los sentimientos de los demás y 
se les estimula a aprender las artes hogareñas (costura y 
bordado, artes culinarias, cuidado de los niños y demás). De 
acuerdo con Higginson y Ouick (1976), este tipo de educación, 
fomenta, en algunos casos, la aparición de ciertas 
características como la pasividad, la dependencia, la timidez, la 
sumisión, la docilidad, la inferioridad y la falta de espíritu 
competitivo. 

Cabe señalar que este tipo de características, no son del todo 
negativas, ya que gracias a ellas, por ejemplo, se origina la 
gran cohesión y solidaridad que distingue a la familia mexicana, 
y esto, es un valor inapreciable. 

Las mujeres manejan esos sentimientos y características 

~iv!1~i!of~:;n1~~~or~~~~i~;ej~~ ~x~fi~=~d~~n~~di~e~:*~I=~~Sr~d~i=~ 
lo superan a través de una actitud positiva, desarrollando 
características como capacidad para correr riesgos, habilidad 
para relacionarse con los hombres en un medio laboral, teniendo 
una elevada autoestima, un elevado nivel de ambic16n y de 
energía, así como un espíritu competititvo y una sana actitud 
respecto al hecho de ser mujer, trabajando con los elementos que 
posee dentro de sí misma, y con la ayuda que obtenga del 
exterior. 

Si bien es cierto que la integración de la mujer al proceso 
económico debe entenderse como positiva en cuanto la ayuda a 
desarrollarse íntegramente como ser humano, hay quienes opinan 
que esto se ve limitado cuando el trabajo remunerado no la exime 
de las labores domésticas y le impone una doble jornada de 
trabajo. 

Sin embargo, existe otro grupo que opina que la mujer que tiene 
actividades extrahogareñas "puede ser una compañera más 
estimulante, más activa y responsable que la mujer encasillada 
~;ii~~25 dócil. Al volver a casa tiene la mente más abierta y más 

Mientras más roles tenga una mujer, mayor será su salud mental y 
física. Barnett, Marshall y Singar realizaron un estudio en 1992 
acerca del efecto de las experiencias laborales y los roles 
múltiples en la salud mental de la mujer; encontraron que los 
ascensos laborales están asociados significativamente con la 
disminuci6n de síntomas como ansiedad y depres16n. Asimismo 
encontraron que un factor importante para la salud mental eran 

25Higginson; M. B.; Quick, T. L.; (1976), La muier ejecutiva 

}f~~~;~~~:,E~~~a~:: M., Gómez Rinc6n, M.; (1992) La muier 
creativa, pág 162. 
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los roles familiares que desempeñaban: para aquellas que 
desempeñaban 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 tenían 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 resultado lógico del condicionamiento y 
educación 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; tienen que sacrificar ya sea a su familia, 
su matrimonio o simplemente una relación que no sea competitiva 
con el hombre. 

Al pedir a las mujeres que explicaran las razones del éxito de 
otras mujeres, ellas tendían a atribuirlo a "la suerte" mientras 
que, asumían que el hombre había tenido éxito porque era "capazn. 
Las mujeres Eueron también m&s propensas a suErir culpas y 
autorrecriminaci6n después de haber Eracasado. Contraria.mente el 
hombre atribuye sus fracasos a la "mala suerte" mientras que la 
mujer lo atribuye a sus propias 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 desarrollarse en su profesi6n hasta cierto 
punto, y este punto es por lo regular aquel en que empieza a 
sentirse amenazado por los avances de ella. El desequilibrio que 
ocasiona dentro de la pareja una mujer profesionalmente colocada. 
a un nivel mucho m&s alto que el de su marido, parece no justo 
a los ojos del hombre; siendo su reacci6n normal enojo, envidia. 
y frustración , lo cual puede llegar a destruir la relaci6n en 
mayar medida que el hecho per se del éxito de la mujer. 

Otra de las limitaciones que presenta la mujer en cuanto a fuerza 
de trabajo, se debe a su estructura biológica en sí. Bl embarazo, 
parto y lactancia non limita.ntes para su desarrollo laboral; 
incluso los trastornos menstruales en algunos casos, son motivo 
de ausencias o simplemente afectan su desempeño. 

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

En general, las carreras ocupacionales de la mujer no son 
continuas. su participaci6n como tuerza laboral está íntima.mente 
ligada al ciclo de vida fa.miliar. Aunque una proporci6n creciente 
de mujeres casadas con hijos pequeños trabajllll, la proporc16n 
aún es pequeña y, la partícipaci6n en la fuerza laboral es para 
la mayoría de las mujeres intermitente. 
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En una encuesta realizada en Estadas Unidos en 1982 por Noland y 
Bakke (citados por Kincade, 1990) encontraron que 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. 

Así, la mujer se ve obligada a ser relegada en muchos casos de 
puestos claves (a nivel dirección, por ejemplo) y a tener que 
aceptar salarios inferiores a los obtenidos por el personal 
masculino en puestos similares. De acuerdo con una encuesta 
realizada por Dávila (1988, citada por Ramírez y Dávila 1990), 
el 78% de las trabajadoras en la Delegación Xochimilco, perciben 
los niveles más bajos de ingresos; máximo dos salarios mínimos. 

Además a niveles bajos de escolaridad las mujeres reciben menos 
ingresos que los hombrea en las mismas circunstancias. Incluso 
suelen ser despedidas o no son contratadas, dadas las políticas 
empresariales. Por más grande que sea el éxito profesional de una 
mujer, el de los hombres es mayor. De acuerdo a una encuesta 
realizada por Brothers, en 1978, los hombres ganaban el 75% más 
que las mujeres. 

Todo lo anterior se convierte obstáculo para el éxito 
profesional de la mujer; sin embargo, existen sectores en los que 
ha encontrado mejores posibi1idades de desarrollo, como el sector 

~~i~=~i;i~~~ca~16nh~:p;;~~;:;, =~~~~-~reparación de alimentos, 

El comercio, es también una actividad muy asociada a la mujer 
mexicana; "este se lleva a cabo a todos los niveles y adquiere 
múltiples y diferentes facetas. Encontramos la vendedora en el 
g~~~~e:~.~~ ciudad, en pequeños puestos ambulantes y en lujosas 

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

Mencionan que es conveniente que la mujer trabaje antes del 
matrimonio, así es más fácil que el trabajo sea parte de BU modo 
de vida. 

Debe tener una perspectiva de colaboración con los hombres, 
no de competencia o rivalidad, 

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

Y por último, debe evitar involucrar suB problemas 
sentimentales con el trabajo, ya que es más propensa que el 
hombre a hacerlo. 

27zdem, pág 17 
28Elu de Leñero, M.C., (1975), El trabaio de la muieren México: 
alternativa para el cambio, pág 55 
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En general, la mujer tendrá un desempeño satisfactorio en 
aquellas labores en las que reciba reconocimiento y estímulo, así 
como comprensión a su doble papel de madre y trabajadora, ya que 
su personalidad la hace más emotiva y necesitada de afecto. 
Tiende a ser más honesta, más altruista y entregada; más sensible 
y expresiva, le es Eácil crear un clima psicol6gico de 
colaboración. En otras palabras, en aquellas labores donde se 
sienta motivada y donde su autoconcepto ne vea incrementado, 
tendrá mayores posibilidades de obtener éxito. Una de las áreas 
donde se promueve más la motivaci6n y el reconocimiento, y en 
donde la mujer ha encontrado un campo de trabajo favorable, es 
en el área de las ventas. 

3.5. LAS SATISFACCIONES Y LOS FACTORBS DB RrITO DBL Vl!HDBDOR 

Dado que hablar de sat1sEacciones es hablar de u.o tema muy 
extenso, el presente apartado se limitará a analizar las 
relaciones que guardan, con el éxito del vendedor, en la medida 
en que contribuyen a su triunfo. 
Estas satisfacciones pueden ser debidas, ya sea a una búsqueda 
activa por su parte para alcanzar sus aspiraciones, o a 
gratificaciones externas que no dependen de él, sino de otras 
personas o circunstancias. 

Le Blanc, (1973) plantea como fuentes de satisfacci6n: 
La Profesi6n. Las satisfacciones que los vendedores obtienen 

de su profesi6n provienen de las relaciones interpersonales que 
mantienen con sus clientes y de los objetos que figuran en su 
entorno. Existe una clase de vendedor que tiene una verdadera 
pasi6n por la venta y siente necesidad de su objeto. Vender es 
para él una fuente de intenso placer y una raz6n de vivir. Por lo 
general prefiere la venta que se realiza con dificultad y el 
cliente que se le resiste. La victoria o el fracaso es la medida 
con la que él se evalúa. 

Otra categoría de vendedor colabora con el cliente para ayudarle 
a elegir lo que desea. La comunicaci6n con los demás le produce 
placer. 

El Salario. Durante los períodos de mayor actividad 
comercial, las ventas difíciles dejan de interesarle. Se acomoda 
a los objetivos de la Empresa y ae dedica a conseguir una cifra 
de venta elevada. Le da más valor a los beneficios que al 
ejercicio de su profesi6n. 

Bl Superior Jerárquico. La relaci6n que existe entre el 
vendedor y su jefe juega un papel importante y contribuye, cuando 
es positiva, a la.satisfacci6n que obtiene de su profe•i6n. Se 
siente satisfecho cuando el jefe responde a sus expectativa•. 
Competencia, autoridad y comprensi6n conjugadas son las actitudes 
que el vendedor espera de su jefe. 
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El Grupo de Trabajo. La pertenencia al grupo crea lazos 
afectivos entre los miembros así como seguridad. El sujeto se 
siente fuerte por la fuerza del grupo, si el grupo tiene 
prestigio, el prestigio también es suyo. Cuanto más 
elevada es la "Atractívídad" del grupo, mayor la 
satisfacción que el grupo obtiene de él. 

Independientemente de los satisfactores mencionados con 
anterioridad, existen ciertos factores personales de éxito de las 
personas dedicadas a las ventas. Se trata específicamente de 
aquellos factores psicológicos relacionados con la comunicación 
interpersonal, como son: 

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

La Inteligencia Social. Es la aptitud para juzgar a los 
demás e implica una comprensión de los otros a partir de las 
características personales de uno mismo. Esta aptitud aporta al 
vendedor informaciones útiles para orientar sus acciones en el 
sentido de las necesidades que ha percibido1 para satisfacerlas. 

La Implicación de la Personalidad. El vendedor que se 
implica enteramente en su rol, se encuentra plenamente disponible 
respecto del cliente. Su actitud corporal lo manifiesta: da 
muestras de una atención sostenida. No deja pasar ningún indicio 
que pudiera aportarle información y orientar su conducta. 

La Agresividad. El enfrentamiento constante del hombre con su 
medio hace intervenir sus instintos agresivos. La relación 
interpersonal cliente-vendedor reviste con frecuencia para éste 
último 1 el carácter de una lucha y de un reto. 

La Aptitud para desempeñar un Rol. De acuerdo con Sarvin y 
Jones, (1973, citados por Le Blanc1 1973) 1 es la 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 empatía 1 pero si se 
expresa a través de una conducta que se exterioriza corresponde 
al desempeño del rol. El vendedor se ve en la necesidad de 
representar un rol, de manifestar entusiasmo1 o de simular 
aquello que no aiente. 

Dina.mismo. El comporta.miento del individuo dinámico es 
rápido 1 entusiasta; sus Erases son enunciadas con calor, son 
convincentes y su trabajo es rápido y eficaz. Los sujetos dotados 
de dinamismo ejercen un poder indiscutible sobre los demás. En 
el caso del vendedor la decisión del cliente guarda relaci6n con 
la identiEicaci6n que establece con él. 
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Factor Verbal. La riqueza y el dominio del instrumento de 
comunicación que es el lenguaje, contribuyen a asegurar el éxito 
del vendedor. 

Podría decirse, que independientemente de los factores externos 
como la profesi6n, el salario, el jefe inmediato, etc., el 
vendedor exitoso debe poseer ciertas características de 
personalidad específicas. 

3.6. ESTUDIOS PREVIOS 

Dado que el éxito profesional es un tema muy subjetivo, se ha.a 
estudiado diferentes factores relacionados con el mismo. BjfJIDplo 
de ello, son las siguientes investigaciones: 

En 1916, Péchadre y Roudi realizaron una encuesta en Francia a 
119 mujeres y 46 hombres acerca de qué es lo que entendían por 
"éxito profesional femenino•. Entre las definiciones dadas por 
las mujeres se encuentran las siguientes: Un trabajo que agrada, 
el equilibrio entre la fa.milla y el trabajo, la igualdad con los 
hombres y la rea1izaci6n de sí misma. 

Entre los aspectos que aporta el éxito profesional mencionaron: 
la independencia, la autoestima, la expa.csi6n y la participaci6n 
social. 

Respecto al lugar del éxito en la vida de la mujer, mencionaron 
que es muy variable y depende del temperamento, la ambici6n, la 
edad, la educaci6n y la situación de cada UJ:1a. 

Bn lo que reopecta a los hombres, éstos consideran que el lxito 
puede permitir a Ulla m~jer la obtenci6n de UD status social 
parecido al de ellos; el 1St cree que el trabajo fuera de ca•• 
est4 contraindicado para la mujer casada; el 70\ est~ de 
acuerdo con las mujeres en lo que les proporciona el lxito 
profesional. Finalmente concluyeron que el hombre tiene el deber 
de triunfar profesionalmente, la mujer tiene tanto derecho como 
el hombre a triunfar. 
Esta investigaci6n pese a haberse realisado hace m'• de 15 ailo•, 
refleja la actitud de ambos sexos hacia el lxito profe•ional 
fe.menino. Sería interesante conocer si dicha actitud ha variado 
con el tiempo. 
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Otro estudio acerca del éxito profesional que se considera de 
interés para la presente investigación es el realizado por 
Henning en 1970 (citada por Higginson y Quick, l976) acerca de 
las semejanzas de los antecedentes de un pequeño na.mero de 
mujeres ejecutivas de alto nivel (Presidentas y Vicepresidentas). 
Encontró que cada una de ellas era hija única o la primogénita 
de una familia de sólo hijas, apegada excepcionalmente a su 
padre, identificada íntima.mente con él y su carrera. Cuando niña 
nunca se le obligó a desempeñar las funciones tradicionales y se 
le permitía participar en deportes masculinos; se le permitió 
además trabajar en un ramo de hombres. Cada una de ellas tenía un 
tremendo sentido de la propia estimación. 

Una vez dentro del mundo de los negocios cada una sigui6 el 
siguiente patrón: 

nconquistarsew a un director varios niveles arriba de ella, 
ascender en el escalafón organizacional con él y beneficiarse de 
su eliminación de las barreras organizacionales hacia ella. 

Concebirse a sí misma como especialista técnica y consagrar 
todos sus esfuerzos a convertirse en una experta en su área. 

Adherirse tenazmente a la compañia, considerarla como su 
familia, pero no relacionarse íntimamente con nadie y tornarse 
estricta, Ería e incomunicativa. 

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

La mitad de las mujeres contrajeron matrimonio con 
hombres de edad madura, supertriunfadores; algunos eran viudos o 
divorciados con hijos. 

Ninguna de ellas tenía hijos propios. 

Los matrimonios se consideraban felices, pero en algunos 
casos la pareja consagraba tanto tiempo a su carrera que s6lo 
disponía de un tiempo a la se.mana para estar juntos. 

Parecería que el perfil de este tipo de mujeres est& enfocado 
exclusivamente al aspecto laboral; y que otras &reas de su vida 
fueron sometidas para conseguir dicho éxito, pero sin ser el 
medio más sano psicol6gicamente hablando 
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Meyer (1968, citado por Floyd y Zimbardo, 1982), menciona que se 
han encontrado interesantes diEerencias entre aquellos que se 
concentran en obtener éxito y aquellos que tratan de evitar el 
fracaso. Los primeros tienden a establecer objetivos más reales y 
a elegir tareas de diEicultad intermedia, mientras que los 
segundos tienden a establecer objetivos menos realistas 
(demasiado Eáciles o difíciles en relación con su capacidad) y 
tienden a elegir tareas de menos diEicultad, en que el fracaso es 
menos probable, pero el éxito, si se consigue, sería motivo de 
menor satisfacción. 

En conclusión, en las últimas décadas el trabajo femenino ha 
tenido gran auge, debido a diversos factores como son: mayores 
posibilidades de estudio, necesidad de independencia, crisis 
económica Eamiliar, etc. Esta necesidad de emplearse en alguna 
actividad, ha creado en la mujer la inquietud por sobresalir, por 
tener un buen desempeño o simplemente por obtener mayores 
ingresos; por ser exitosa. 

A pesar de que el camino para alcanzar el éxito no es Eácil para 
ella, y que tiene que romper con el clisé social que hasta hace 
poco poseía, cada día existe un mayor número de actividades 
laborales que le permiten buscar y alcanzar el éxito proEesional, 
como es por ejemplo el área de ventas. 

En realidad no ha sido suficientemente estudiado el éxito 
proEesional en la mujer, así como su relaci6n con el autoconcepto 
y la orientación al logro. Por ello, considera importante 
proEundizar en el tema. 

Al ser la mujer más exitosa dentro de su profesión, se sentirá 
más motivada a alcanzar sus logros y objetivos, por lo que su 
concepto de si misma será más positivo; transmitiendo una actitud 
más sana hacía su pareja y su familia; logrando como 
consecuencia, mayores posibilidades de desarrollo tanto econ6mico 
y laboral como familiar y personal. 



METO DO LOGIA 

-----------------~----
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4 • l • OBJETIVOS 

Objetivo Ge.aeral.-

Conocer la relac16n que existe entre el autoconcepto, la 
orientación al logro y el éxito profesional de Wl grupo de 
mujeres dedicadas a la coordinaci6n de ventas dentro de una 
empresa de venta directa. 

Objetivos Bspecíficos.-

Describir factores como el lugar de residencia, la 
experiencia laboral, el nivel de escolaridad y la edad del 
grupo en cu es ti6n. 

Relacionar las 
subgrupos. 

diferentes variables con el fin de formar 

Comparar los diferentes grupos con respecto a las variables 
dependientes. (Autoconcepto, orientación al logro y éxito 
profesional) • 
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En virtud de la participaci6n cada vez mayor de la mujer en la 
vida laboral del país, es importante el estudio del éxito 
laboral, así como de algunas variables que pueden influir en 
éste, como son el autoconcepto y la orientación al logro. 

Con el fin de conocer cómo difieren y se relacionan estas 
variables, se plantean los siguientes problemas: 

4.2. PLAHTBAHIBNTO DBL PROBLBKA 

¿Existe diferencia entre el autoconcepto y la orientaci6n al 
logro de un grupo de mujeres que laboran en una empresa de vonta 
directa, con respecto al estado civil, a la región del país en 
que habitan y al éxito profesional que obtengan? 

¿Existe relación entre el autoconcepto y la orientaci6n al logro 
de un grupo de mujeres que laboran en una empresa de venta 
directa, de diferente edad, escolaridad y experiencia laboral? 

¿Existe diferencia entre el éxito profesional de un grupo de 
mujeres que laboran dentro de una empresa de venta directa, con 
respecto al estado civ11, la regi6n del país en que habitan, la 
edad, escolaridad y experiencia laboral? 
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4.3. BIPOTBSIS 

Hol: No existe diEerencia significativa entre el autoconcepto 
y el estado civil de un grupo de mujeres que labora en 
una empresa de venta directa. 

Ho2: No existe diferencia significativa entre el autoconcepto y 
la región del país donde habita un grupo de mujeres que 
labora en una empresa de venta directa. 

Ho3: No existe diferencia significativa entre el autoconcepto y 
éxito profesional de un grupo de mujeres que labora en 
una empresa de venta directa. 

Ho4: No existe relaci6n significativa entre el autoconcepto y 
la edad de un grupo de mujeres que labora en una empresa 
de venta directa. 

HoS: No existe relación signiEícatíva entre el autoconcepto y 
el nivel de escolaridad de un grupo de mujeres que 
labora en una empresa de venta directa. 

Ho6: No existe relaci6n significativa entre el autoconcepto y 
la experiencia laboral de un grupo de mujeres que 
labora en una empresa de venta directa. 

Ho7: No existe relaci6n significativa entre el autoconcepto y 
la orientaci6n al logro de un grupo de mujeres que labora 
en una empresa de venta directa. 

HoB: No existe diferencia significativa entre la orientaci6n al 
logro y el estado civil de un grupo de mujeres que 
labora en una empresa de venta directa. 
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Ho9: No existe diferencia significativa entre la orientación al 
logro y la región del país donde habita u.o grupo de 
mujeres que labora en una empresa de venta directa. 

Ho10: No existe relación significativa entre la orientación al 
logro y la edad de un grupo de mujeres que labora en 
una empresa de venta directa. 

Ho11: No existe relación significativa entre la orientaci6n al 
logro y el nivel de escolaridad de un grupo de mujeres 
que labora en una empresa de venta directa. 

Ho12: No existe relaci6n significativa entre la orientación al 
logro y la experiencia laboral de un grupo de mujeres 
que labora en una empresa de venta directa. 

Ho13: No existe diferencia significativa entre el éxito 
profesional y la orientación al logro de un grupo de 
mujeres que labora en una empresa de venta directa. 

Ho14: No existe diferencia significativa entre el éxito 
profesional y el estado civil de un grupo de mujeres 
que labora en una empresa de venta directa. 

Ho15: No existe diferencia sig.nificativa entre el éxito 
profesional y la regi6n del país donde habita un grupo 
de mujeres que labora en una empresa de venta directa. 

Ho16: No existe diferencia significativa entre el ~xito 
profesional y la edad de un grupo de mujeres que iabora 
en una empresa de venta directa. 
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Ho11: 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. 

Ho18: No existe diferencia significativa entre el éxito 
profesional y la experiencia laboral de un grupo de 
mujeres que labora en una empresa de venta directa. 
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4.4. DBPINICION Y OPKRACIONALIZACION DB VARIABLES 

VARIABLES DBPBNDIBNTBS: 

AUTOCONCBPTO: 

DEFINICION CONCEPTUAL: nEs la percepci6n que se tiene de uno 
mismo. Específicamente son las actitudes, sentimientos y 

~~~~j!~~j~to; a~:;~:~J~1~:d1:~c1~~~~'~ capacidades, habilidades, 

DBFINICION OPERACIONAL: Hedido a través de un cuestionario de 
tipo diferencial semántico elaborado para dicho fin, 
por La Rosa, (1986). (ver anexo 1) 

ORIENTACION AL LOGRO: 

DBFINICION CONCEPTUAL: •Es la habilidad do poseer mayor capacidad 
de realización, dominio, manipulaci6n y orgaoización del medio 
físico y social. Así como la superación de obst&culos y el 
m4.Dtenimiento de elevados niveles de trabajo, esforzándose para 
~~~e~~~ ~=m~!~~j3 labor a través de la rivalidad y competencia 

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

EXITO PROFESIONAL: 

DBFINICION CONCEPTUAL: Se refiere a la habilidad poseída para 
alcanzar un nivel estimado de ventas establecido por la 
Empresa, en un período de tres meses, determinado por el &rea 
de Análisis de ventas de la Bmpresa en cuesti6n. 

DBFINICION OPERACIONAL: Medido a través de la venta real 
comparada contra un est.i.mado de venta, realizada en siete 
campai!as que abarcan un período de tres meses aproximadamente. 
(ver anexo 3) 

NIVEL DE ESCOLARIDAD: Suma de años de formación académica. 

EDAD: Tiempo que una persoDa ha vivido desde su nacimiento, 
medido en años. 

2
3

9La Rosa, J. (1986). Op cit. pág. 40 
OA.ndrade Palos, Díaz Loving, l985; Op cit. pág. 24. 



EXPERIENCIA LABORAL: Período de tiempo dedicado a 
actividades relacionadas con las ventas, a contar en 
número de años. 

ESTADO CIVIL: Estado jurídico que incorpora a una persona 
a determinado grupo familiar y comprende las relaciones 
matrimoniales, la filiación y el parentesco. (Galindo 
Garfias, 1989). 
En lo que respecta a las relaciones matrimoniales, de la 
población, el estado civil se clasificará en tres grupos: 
a) solteras, b} casadas, e} viudas y divorciadas. 

LUGAR DE RESIDENCIA: Región geográfica donde habita una 
persona dentro de la República Mexicana, dividida en 7 
zonas: 

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

Norte 

Golfo 

(Coahuila, Nuevo Le6n, Tamaulipas, Durango, San 
Luis Potosí, Zacatecas). 

(Veracruz, Puebla, Tlaxcala). 

Sureste (Chiapas, Campeche, Tabasco, Yucat&n, Quintana 
Roo). 

Bajío (Jalisco, Michoacan, Colima, 
Aguascalientes, Guanajuato). 

Querétaro, 

Sur (Guerrero, Oaxaca, Horelos). 

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

47. 



48. 

4 • 5. llUBSTRA 

El tipo de muestreo que se empleó Eue NO PROBABILISTICO Y DB 
CUOTA , debido a que la elección de los elementos no se realizó 
al azar, por lo que los datos obtenidos a partir de ésta 
población no pudieron ser generalizados; por otro lado, la 
población se clasificó en 7 diferentes estratos y se eligieron 
los sujetos que integraron cada uno de los grupos. 

La población se Eormó por 120 mujeres, de las cuales 8 no 
reunieron los requisitos necesarios. 

La edad del grupo fluctuó entre 20 y SO años; solteras, casadas, 
viudas o divorciadas, cuya escolaridad fue mínima 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 es la comercializaci6n y dístribuci6n de 
cosméticos y productos para el hogar. 

Dada las características del puesto, se encuentran claaiLicadas 
en 7 regiones geográficas dentro de la República Mexicana 
(Noroeste, Norte, Golfo, Bajío, Centro, Sureste y Sur} teniendo 
como actividades principales la prospectaai6n, selección, 
nombramiento, motivaci6n y capacitaci6n de comisionistas 
independientes, así como las actividades administrativas 
inherentes a su zona. 
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4.6. TIPO DB BSTUDIO 

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

Descriptivo porque obtiene un mayor conocimiento del 
fenómeno describiéndolo tal y como se presenta en la realidad 
tomando en cuenta su aparición, frecuencia, desarrollo, quedando 
además un campo abierto para estudios posteriores. No se puede 

~!=~~fbe: aª~~ª!~~!~ªd:te~i~~~~e~~ i~~lvid~=~~~ los resultados 

Experimental, ya que existen ciertas hipótesis de trabajo que se 
confirman o rechazan. Variables que se controlan y 
relacionan entre sí, (autoconaepto, orientación al logro, éxito 
profesional, edad, etc.). De campo porque determina las 
relaciones sociales de un marco referencial donde no hay un 
control abaoluto de la situaci6n y no se pueden controlar las 
~:rf:~1~:rj=~f:!ª1n~~~~~dl~:~!~~2 estando enfocado en el control 

Transversal, porque se realiza en el presente, en un momento 
~:Je~!~~~~3J no se examina el efecto de las variab1es a través 

31s. Pick, A.L. L6pez, 1980; Como investigar en ciencias 
~,pág. 30 

33i~!~~mpág. 33 
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4. 7. DISBÑO DB INVBSTIGACION 

El diseño de investigación que se utilizó es el Diseño Factorial 
de cinco Variables Independientes. 

EDAD 

ESCOJ:..fRIDAD 

EDO.CIVIL 

LUCURDE 

RESIDENCU 

EXPERIBNCU 

L4BORAL 

AUTOCONCEPTO 
ORIENTACION 

AL LOGRO 

IDaTO 
PROFESIONAL 
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4.8. INSTRUllBNTOS DB RBCOLBCCION DB DATOS 

Para la recolección de los datos, 
instrumentos: 

utilizaron los siguientes 

CUBSTIONARIO DB DATOS PBRSOllALBS: Cuyo objetivo es la obtención 
de datos generales acerca de la muestra para un mayor control de 
las variables independientes. (ver anexo 1) 

ESCALA DB AUTOCONCBPTO: Construida y validada por La Rosa 
(1986). Dicha escala consta de 72 reactivos que permiten conocer 
la percepción que se tiene de uno mismo, es decir, el 
conocimiento de las propias habilidades, sentimientos, aptitudes, 
apariencia y aceptabilidad social. 
Además 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 
prueba. La conEiabilidad (Alpha de Cronbach) de la 
Eue de .94. En lo que respecta a cada uno de los 
separado, aún no se cuenta con inEormación acerca 
confiabilidad. 

total de la 
escala total 
Eactores por 
del nivel de 

SOCIAL: Se refiere al comportamiento del individuo, la 
interacción con sus semejantes y abarca tanto la relaci6n con 
Eamiliares y amigos como con jeEes o subalternos, conocidos, etc. 
Está representada por los Eactores 1,3 y 9. 
SOCIAL 1: (Factor l, consta de los reactivos 18, 37, 40, 42, SO, 
53, 56, 63, 62, 65 y 70). Sociabilidad AEiliativa, especiEica el 
estilo afiliativo sentimental con los demás. 
SOCIAL 2: (Factor 3, consta de los reactivos 1, 4, 32, 45, 48, 
51, 57, 72). Sociabilidad Expresiva, es la comunicaci6n o 
expresi6n del individuo en el medio social. 
SOCIAL 3: (Factor 9, consta de los reactivos S, 7, 10, 14, 21, 
46 y 69). Accesibilidad, Actitud que permite que los dem4s se 
aproximen con confianza. 

EMOCIONAL: Abarca los sentimientos y emociones propias 
considerados desde el punto de vista intraindividual 
interindividual, así como la salud mental. 
EMOCIONAL 1: (Factor 2, consta de los reactivos 2, 15, 17, 23, 
27, 34, 49, 52 y 64). Estados de ánimo, vida emocional 
intraindividual. Estados de ánimo 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 interindíviduales de acuerdo a su salud mental o a su 
produccí6n de la misma. 
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OCUPACIONAL: Se refiere al funcionamiento o habilidad del 
individuo en su trabajo, ocupación o profesí6n. (Pactar 5, consta 
de los reactivos 8, 19, 26, 29, 33, 39, 44, 58 y 59). 

ETICA: Son los aspectos de congruencia con los valores personales 
dados por la cultura. (Factor 7, consta de los reactivos 9, 11, 
13, 20, 24, 31, 36 y SS). 

INICIATIVA: Se refiere al empuje necesario para iniciar cualquier 
actividad. (Factor 8, consta de los reactivos 30, 47, 54, 60 y 
67). 

Se emple6 el Diferencial Semántico con siete opciones de 
respuesta de objetivos bipolares; los reactivos de cada uno de 
los factores fueron mezclados de manera aleatoria. 

BSCALA DB ORIBNTACION AL LOGR.O: Fue construida y validada por 
Andrade Palos y Díaz Loving en 1985. Consta de 22 reactivos tipo 
Likert con cinco opciones de respuesta (Totalmente de Acuerdo, 
De Acuerdo, Ni de Acuerdo Ni en Desacuerdo, Bn Desacuerdo y 
Totalmente en Desacuerdo). 

Además de medir la motivaci6n al logro en forma global, mide tres 
dimensiones: De Trabajo, De Maestría y De Competencia. 

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

MABSTRIA: Está constituida por reactivos que describen una 
disposíci6n para hacer las cosas lo mejor posible, y una 
preferencia por tareas difíciles y que representan un reto. 
(Reactivos 1, 4, 6, 11, 13, 16, 17 y 21). 

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

Los índices de consistencia interna (Alpha de Cronbach) de las 
subescalas de trabajo, maestría y competencia son 0.81, 0.78 y 
0.79 respectivamente. Las tres dimensiones explican 36.71% de la 
varianza total de la escala. 

PUNI'AJB DB BZ'ITO PROPBSIORAL: Se refiere a la puntuación obtenida 
de acuerdo con los estimados de venta y desempeHo, en siete 
campañas (3 meses de ventas) y la diferencia existente entre 
dichos estimados y los puntajes reales. 
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4.9. PROCKDIHIBNTO 

Se aplicaron los cuestionarios de datos personales, autoconcepto 
y orientación al logro, a la población de Coordinadoras de Ventas 
de la empresa. 

Una vez aplicados los cuestionarios, se seleccionaron aquéllos 
que reunían totalmente los requisitos necesarios, en cuanto al 
rango de edad y de años de experiencia laboral, escolaridad y 
estado civil. 

Por otro lado, se obtuvo la caliEicaci6n del desempeño 
que realiza la empresa de cada uno de los sujetos para obtener el 
nivel de éxito profesional. 

Se calificaron los cuestionarios, y una vez reunidos todos los 
datos, se realizó el análisis estadístico para la obtención de 
resultados y conclusiones. 
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4.10. ANALISIS BSTADISTICO 

El análisis estadístico se llevó a cabo a través del Paquete 
Estad!stico Aplicado a las Ciencias Sociales (SPSS). Creado por 
NiewBent, Hull, Jenkins y Steinenbrener, (1985). 

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

Análisis de Frecuencias: Su objetivo es conocer la 
distribución de los puntajes obtenidos 
dentro de la curva normal. 

Chi Cuadrada: 

Prueba T 

Realizar análisis de variables: Nivel de 
escolaridad, edad, experiencia laboral, 
estado civil y lugar de residencia. 

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

Tiene como objetivo establecer las dife­
rencias entre las medias de los distin­
tos grupos. 
Establecer la diferencia entre el éxito 
profesional y: a) autoconcepto, b) orien­
taci6n al logro y c) edad. 

Análisis de Varianza: Para conocer las diferencias entre 
los distintos grupos, así como las 
diferencias existentes dentro de ellos. 
Diferencia entre autoconcepto y: a) es­
tado civil y b) lugar de residencia. 
Diferencia entre orientación al logro y: 
a) estado civil y b) lugar de residencia 

Correlación de Pearson: A fin de conocer la relación entre 
las variables. Su fuerza y dirección. 
Relaci6n entre autoconcepto y : a) orlen 
tac16n al logro, b) edad, e) nivel de . 
escolaridad y d) experiencia laboral. 
Re1aci6n entre orientaci6n al logro y : 
a) edad, b) nivel de escolaridad y e) 
experiencia laboral. 
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5.l. RBSULTADOS 

Para la obtención de los resultados, se utiliz6 el paquete 
estadístico aplicado a las ciencias sociales (SPSS) creado por 
Nie-Bent, Hu11, Steinenbrener, (1985). 
A través de dicho paquete se obtuvieron: Análisis de Precuencias 
(Hedía, Moda y Desviación estándar), Chi cuadrada, T de Student, 
Análisis de Varianza y r de Pearson. 

Se encuestaron a 112 mujeres, de las cuales 19 (17.0%) residen en 
el Centro del país (D.F., Bdo. de México e Hidalgo). 
15 (13.4%) residen en el Bajío (Jalisco, Hichoacll.ll, Colima, 
Querétaro, Aguascalientes y GultDajuato}. 
21 (18.8%) residen en la zona del Golfo de México (Veracruz, 
Puebla y Tlaxcala). 
13 (11.6%) radican en el Noroeste (Sonora, Baja CaliLornia Sur y 
Norte, Chihuahua y Nayarit). 
15 (13.4%) residen en el Norte (Collhuila, Nuevo Le6n, 
Tamaulipas, Durango, san Luis Potosí y Zacatecas). 
15 (13.4%) radican en el Sureste (Tabasco, Campeche, Chiapas, 
Yucatin y Quintana Roo). 
14 (12.5%) residen en el Sur (Oa.xaca, Guerrero y Morelos). 

LUGAR DE RESIDENCIA 
F 
2e~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

20 

10 

o 
CENTRO BAJIO QOLFO NOAOES'll: NORTE SUAEB'll: SUFI 

LUGAR DE RESIDENCIA 
Gráfica No. 1 



56. 

La Edad de los sujetos de estudio Eluctúa entre los 22 y 50 años, 
con una media de 35.3 años. Se divid16 para su estudio en rangos 
de 5 años cada uno. 
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Respecto al Estado Civil, se encontraron 26 (23.2%) mujeres 
solteras, 72 (64.3%) mujeres casadas y l4 (12.5%) mujeres viudas 
o divorciadas. 
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Al ana1izar el número de años dedicados a las Ventas se observó 
que estos iban de l a 30, siendo la media de 8.2 años de 
experiencia. 
Se dividi6 en rangos de 5 años cada uno para su estudio. 
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En lo que respecta a la Escolaridad 15 sujetos (13.4%) tienen 
estudios de secundaria 1 48 (42.9%) tienen carrera técnica, 
preparatoria o comercio, 45 (40.1%) tienen estudios de 
licenciatura y 4 (3.6%) tienen nivel de posgrado. 
La media de escolaridad Lue de 12 años. 
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Al comparar Autoconcepto y Estado civil, 
marginal (F=2.78, gl= 2, P < .06), en 
mujeres solteras es de 415.42, la de las 
de las viudas o divorciadas es de 441.71, 
de 72 - 504. 

SOLTERAS 
CASADAS 
VIC1DAS O DIVORCIADAS 

MEDIA 
415. 42 
420.72 
441. 77 
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se encontró diferencia 
donde la media de las 
casadas es de 420.12 y 
siendo el rango teórico 

RANGO TEORICO 
72 504 
72 504 
72 - 504 

Al comparar Autoconcepto con Lugar de Residencia, se encontr6 
una diferencia significativa (F= 2.95, gl= 6 , P < .01), en donde 
la media del Centro es de 409.28, del Bajío de 442.67, del Golfo 
de 411.81, la del Noroeste es de 404.23, la del Norte de 432.60, 
la del Sureste 430.80 y la del Sur 426.79, siendo el rango 
te6ríco 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 
S'IJRBSTE 430.80 72 504 
S'IJR 426.79 72 504 

Al comparar la Edad con el Autoconcepto no se encontró relación 
significativa (rm.0748). Sin embargo, resulta una tendencia 
positiva, de la cual se puede inLerir que a mayor edad mayor 
autoconcepto. 

De acuerdo con el Nivel de Bscolaridad no se 
signiLicativa con el Autoconcepto (r•-.2133); 
una tendencia negativa entre dichas variables. 
nivel de escolaridad menor autoconcepto. 

encontr6 relaci6n 
sin embargo existe 

Bs decir, a mayor 

Al correlacionar la Bxperiencia Laboral y el Autoconcepto, no se 
encontró relaci6n significativa (rm.11341; existiendo una 
tendencia positiva entre dichas variables, por lo que a mayor 
experiencia laboral mayor autoconcepto. 
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Entre Orientación al Logro y Estado Civil no se encontró 
diferencia significativa; las puntuaciones de las medias fueron 
las siguientes: solteras 84.61; casadas 86.49 y viudas o 
divorciadas 87.08. 

En cuanto a la Orientación al Logro y Lugar de Residencia no se 
encontró diferencia significativa; las puntuaciones de las medias 
fueron: 89.80 en el Norte, 87.80 en el Sureste, 87.13 en el 
Bajío, 89.69 en el Noroeste, 85.19 en el Golfo, 84.94 en el 
Centro y 81.71 en el Sur. 

Al comparar la Edad con la Orientación al Logro no se encontró 
relación significativa (rc.0305), sin embargo la tendencia entre 
estas variables es positiva, indicando que a mayor edad mayor 
orientación al logro. 

En lo que respecta a la relación entre la Orientación al Logro y 
la Escolaridad, dicha relación no fue significativa (r ~ -.0001). 
La tendencia negativa, indica que a mayor escolaridad menor 
orientación al logro. 

Finalmente, al correlacionar Orientaci6n al Logro y Experiencia 
Laboral no se encontró relación significativa (ra .1453); 
existiendo una tendencia positiva, es decir a mayor experiencia 
laboral mayor orientación al logro. 
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Al buscar la diferencia entre Exito Profesional y Estado Civil no 
se encontr6 que ésta fuera significativa. Del grupo de mujeres 
exitosas el 66.7% son casadas, el 24.2% son solteras y el 9.l% 
son viudas o divorciadas; y del grupo de mujeres no exitosas el 
60.9% son casadas, el 21.7% son solteras y el 17.4% son viudas o 
divorciadas. 

Por otro lado, los resultados seffalan que del total de la 

~~1!~~!6nc:!aa!;·;'elde4~~; m~je~:ª1!~1;Í~~=s 'o 
0~1!~~~laa~: !~~ 

e.Jeitosas. 

Respecto al Exito Profesional y Lugar de Residencia se encontr6 
diferencia significativa (Chi cuadrada= 16.7, gl= 6, P< .01). 
De la población total el 22.7% de los sujetos eiítosos radican en 
la región 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 Bajío; el 10.6% 
en el Sur y el 6. lt en el Centro. 
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Balo que respecta a la población no exitosa, el 32.6% radica en 
el Centro; el 15.2% en el Sur; el 13.0% en el Bajío; el 13.0% en 
el GolEo; el 10.9% en el Norte; el 8.1% en el Noroeste y el 6.5% 
en el Sureste. 
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Asimismo los resultados señalan que, el 80% de los sujetos del 
Sureste, el 71.4% de los sujetos del Golfo, el 69.2% del 
Noroeste, el 66.7% del Norte, el 60.0% del Bajío, 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 
encontró diferencia significativa. (Donde T = 1.25, gl= 120 y P < 
.OS). Siendo la media de las mujeres exitosas de 34 años. De las 
mujeres no exitosas la media es de 36 años. 

De acuerdo con el Nivel de Escolaridad se encontró una 
diferencia significativa entre las mujeres exit:osas y no 
exitosas. Donde T = .7272, gl~ 120 y P < .OS. Siendo la media de 
las mujeres exitosas de 12.80. De las no exitosas la media es de 
13.2. 

mujeres exitosas y no exitosas se encontró una 
significativa respecto a la Experiencia Laboral. 

Entre la 
diferencia 
T = 1.13, 
laboral de 
experiencia 

gl = 120, P < .05. Siendo la media de la experiencia 
las mujeres exitosas de 8 años. La media de 

laboral de las mujeres no exitosas es de 6 años. 

Al llevar a cabo la correlación entre Autoconcepto y Orientación 
al Logro no se encontró relación significativa (r ~ .1198), sin 
embargo, la tendencia entre el Autoconcepto y la Orientación al 
Logro es positiva, siendo por tanto a mayor Autoconcepto mayor 
Orientación al Logro. 

Al comparar el Autoconcepto entre mujeres e.xitosas y no exitosas 
no se encontró diferencia significativa. La media de las mujeres 
exitosas fue de 422.54 y la de las mujeres no exitosas fue de 
422.12. 

Finalmente en lo que respecta a la comparación entre Exito 
Profesional y Orientación al Logro no se encontró diferencia 
significativa. La media del grupo de las mujeres 6%.1.tosas fue de 
86.81 y la media de las mujeres no e.xitosas fue de 85.11 . 
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5.2. DISCUSION DB RESULTADOS 

Los resultados indican que la mayoría de las mujeres estudiadas 
radican en la zona del Golfo de México (Veracruz, Puebla y 
Tlaxcala). La medía de edad es de 35.13 años y la moda de 39 
años. 

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

En lo que se refiere a la comparación entre autoconcepto y estado 
civil, los resultados reportan que las mujeres viudas o 
divorciadas tienen un mayor autoconccpto de tipo social, enEacado 
a la accesibilidad, es decir, que son sujetos que permiten que 
los demás se aproximen a ellos con confianza. A este respecto 
Sabás Hernández (1989), refiere que la mujer en general necesita 
sentirse capaz, cooperadora, creativa y busca la aprobación y 
apoyo de su entorno. Una mujer que queda al frente de su familia 
necesita forzosa.mente modificar los roles tradicionales 
femeninos. La mujer que combina sus diferentes papeles y 
desarrolla sus distintas capacidades y atributos, tiene un 
elevado autoconcepto. 

Por otro lado, las mujeres casadas presentan un autoconcepto 
encaminado al aspecto ético, de congruencia con los valores 
personales dados por la cultura. De acuerdo con Higginson y 
Ouick (1976), al compartir con su cónyuge las responsabilidades 
económicas tienen una doble jornada de trabajo, en la que la 
presión del marido suele ser notoria, dadas las características 
de la cultura mexicana. Bs difícil que la mujer cumpla con todas 
sus actividades, sino parcialmente, lo que le provoca frustraci6n 
y disminuye su autoconcepto. 

El grupo que resultó tener menor autoconcepto fue el de las 
mujeres solteras; quienea presentan un tipo de autoconcepto 
enfocado al nivel ético. Al respecto M&rquez y Viveros (1992) 
señalan que en la sociedad mexicana la relaci6n de pareja está en 
funci6n del ser social, es decir, la identidad o el autoconcepto 
depende de tener o no pareja; es probable que en este grupo de 
la poblaci6n estudiada, se perciban a sí mismas como 
•incompletas• en cuanto al cumplimiento de sus roles femeninos de 
matrimonio y maternidad, ya que desde niñas a las mujeres, en la 
cultura mexicana, se les orienta para constituir una f11J1Jilia. 
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ReLerente al autoconcepto y el lugar de residencia se encontró 
que las mujeres del Bajío, poseen un mayor autoconcepto 1 

mientras que las mujeres del Noroeste son quienes presentan un 
menor concepto de sí mismas. En ambas regiones el tipo de 
autoconcepto que sobresale es el ético. De acuerdo con el XI 
Censo General de Población y Vivienda (1990), en la región del 
Bajío se concentra el mayor número de habitantes católicos de la 
República, lo cual es un indicador importante del grado de ética, 
es decir de apego a los valores y normas de la sociedad. En dicha 
región, al cumplir con este aspecto ético, los sujetos poseen un 
elevado autoconcepto. Por otro lado, y de acuerdo con los datos 
arrojados por este mismo censo, la región Noroeste se ve 
influenciada por el gran número de extranjeros que ahí radican, 
lo que provoca una transculturación que tiende a modificar el 
autoconcepto, así como los valores de sus habitantes originarios. 

Pese a que no se encontró una relación 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 los demás son 
objeto de los sentimientos personales. De acuerdo con Erikson 
(1978 1 citado por Márquez y Viveros, 1992), el hombre maduro 
necesita sentirse valorado y la madurez requiere de la guía y el 
aliento de aquello que sea producido y se debe cuidar. Díaz 
Guerrero (1982 1 citado por La Rosa, 1986) afirma que en la medida 
que el individuo avanza en edad aumenta en autoafirmaci6n 
activa. 

No se encontró una relación entre autoconcepto y escolaridad. La 
mayoría de los sujetos muestra un autoconcepto de tipo ético. 
La tendencia esperada es que a mayor escolaridad mayor 
autoconcepto como lo plantea la investigación realizada por 
Hacías (1987), quien establece que es a través de la educación 
como se logra un cambio en las aspiraciones, ya que mediante una 
mejor preparación, la mujer está capacitada para desempeñar 
diversos trabajos, lo que favorece su autoconcepto. 
Contrariamente a ello, la tendencia del presente estudio es que 
mientras mayor sea la escolaridad menor es el autoconcepto. Dadas 
las características del puesto (Coordinadoras de Ventas) de la 
población de estudio, puede inferirse que existe cierta 
frustración en aquellas mujeres con mayor escolaridad 
(licenciatura y posgrado), ya que sus expectativas y aspiraciones 
van más allá 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 autoconcepto y experiencia laboral, no se encontró 
relación, la tendencia entre ambos es positiva. Los sujetos con 
menor experiencia, muestran un autoconcepto de tipo ético; 
aquellos que tienen más de diez años presentan un autoconcepto 
de tipo emocional, enfocado a los sentimientos interindividuales; 
y quienes poseen más de 25 años de experiencia, tienen un 
autoconcepto de tipo social, encaminado hacia la accesibilidad, 
es decir que permiten que los demás se aproximen a ellos con 
mayor confianza. Al iniciarse dentro del área de ventas, los 
sujetos comienzan a desarrollar un autoconcepto distinto, 
enfocado hacia el trabajo que realizan. De acuerdo con la 
definición de autoconcepto dada por Reidl (1981, citada por 
Valencia y Vargas, 1990), éste es el resultado de la 
internalización de las normas y los valores del grupo social y 
del adecuado desempeño ante las mismas, adquirida a través de 
las relaciones interpersonales, que refleja de alguna manera la 
actitud que los demás tienen ante el sujeto, de lo cual abatrae 
un concepto de sí mismo ante el que presenta una actitud 
valorativa, lo que le permite una mejor relación con su entorno 
social. 

En lo que respecta a la orientación al logro y el estado civil no 
se encontró diferencia, sin embargo la tendencia que siguen los 
grupos es muy similar a la qu~ existe respecto al autoconcepto. 
Dicho fenómeno puede explicarse a través de los estudios 
realizados por Byrne (1984), Coopersmith (1959), Fleming y 
Courtney (1984), Hansford y Hattie (1982), citados por La Rosa en 
1986, quienes encontraron que las personas con alta autoestima, 
buscan y alcanzan mayor número de logros que los individuos con 
baja autoestima. En los tres grupos, la orientación al logro se 
observa alta en la dimensión de maestría, es decir, que los 
sujetos cuentan con una disposición por hacer las cosas lo mejor 
posible y una preferencia por tareas difíciles que representan un 
reto. 

No se encontró diferencia entre orientación al logro y el lugar 
de residencia; sin embargo la tendencia indica que las regiones 
del Norte y Noroeste presentan una orientación más elevada, 
mientras que en el Sur ésta es más baja. Lo anterior está 
relacionado al nivel de actividad de cada región. Los habitantes 
de las regiones Norte y Noroeste tienen un nivel de actividad más 
elevado; las condiciones climatológicas extremas, la baja 
densidad de población, la disminución de la productividad durante 
los meses de invierno, el ingreso per cápita (de acuerdo con los 
datos del XI Censo Nacional de Población en los estados del norte 
de la República el 9.6% de la población económica.mente activa 
percibe más de S salarios mínimos, ocupando así los primeros 
lugares a nivel nacional). 
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Todo ello favorece su capacidad para generar energía con el fin 
de realizar una acción, el dominio necesario para llevarla a 
cabo, así como la comparación entre la acción propia y la de los 
demás, necesarios para tener una elevada orientación al logro. 

Al comparar la orientación al logro y la edad, tampoco se 
encontró diferencia, siendo la tendencia a mayor edad mayor 
orientación al logro. Esto se puede explicar en base a la Teoría 
de Jerarquización de Necesidades de Maslow, si se considera que 
conforme aumenta la edad es más probable que se cubran las 
necesidades básicas, se dé cabida a la búsqueda de la 
autorrealizac16n, se establezcan metas y se derive satisfacción 
en realizar los objetivos cada vez mejor. 

No se encontró diEerencia entre la orientación al logro y la 
escolaridad. La tendencia eaperada es que a mayor escolaridad 
mayor orientación al logro, dada la capacidad de realización, 
dominio, manipulación y organización que se va adquiriendo con 
la preparación académica; sin embargo, los resultados reportan 
una tendencia contraria, es decir, a mayor escolaridad, menor 
orientación al logro. La dimensión que predominó en este grupo es 
la maestría; lo cual índica, que el tipo de personas con nivel de 
licenciatura o más, que se dedica a la venta directa, a pesar de 
que cuenta con una mayor disponibilidad y conocimientos 
adecuados para hacer bien las cosas, presenta un autoconcepto 
disminuido, además de que inconscientemente anhela la 
oportunidad de obtener un buen empleo dentro del área de su 
especialización, por lo que sus metas son hasta cierto punto 
superEicíales. 

En lo que se reEiere a la experiencia laboral y su relación con 
la orientación al logro, tampoco se encontró diferencia, aunque 
la tendencia señala que a mayor experiencia laboral, mayor 
orientación al logro, sobresaliendo la dimensión de maestría. 
Mientras más tiempo se dedique una persona a una misma actividad 
productiva mejor será su orientación al logro, y su disposición 
para hacer las cosas bien y buscar retos. Orpen (1985) citado por 
Aguilar y Díaz (1989), menciona que quienes tienen alta necesidad 
de éxito son estimulados por tareas que les son inherentemente 
significativas, que les proporcionan un alto conocimiento de los 
resultados y oportunidades para la acción y el pensam1ento 
independiente, estando no sólo satisfechos con su trabajo sino 
también respondiendo con un desempeño de alta calidad. 
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Al comparar el éxito de acuerdo al estado civil, se observa que 
la diferencia entre mujeres solteras 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 éxito, como lo menciona Anderson (1978, citado por 
Díaz Nieto y Gutiérrez Reyes ,1993) quien propone que existe una 
ambivalencia al desarrollar predominantemente una actitud 
masculina en detrimento de una actitud femenina, ya que en muchas 
ocasiones, la mujer divorciada o viuda tiene que sacrificar 
algunas posibilidades de tener éxito por llevar a cabo el rol de 
padre y madre a la vez; o bien evita perder un aopecto más del 
rol femenino "tradicional" para ser aceptada dentro de la 
sociedad a la cual pertenece. 

Se encontr6 una diferencia al analizar el éxito y el lugar de 
residencia. La regi6n del Golfo comprende el ma}ror porcentaje de 
mujeres exitosas. De acuerdo con los resultados obtenidos por la 
empresa a la que pertenece la poblaci6n de estudio, es esta zona 
la que aporta el mayor porcentaje de ventas a nivel nacional, 
dado su gran potencial agrícola, de pesca, de energía, así como 
el comercio, sin existir la competencia que generan los grandes 
centros comerciales. 

Por el contrario, la regi6n donde se concentra el mayor 
porcentaje de sujetos no exitosos es en la regi6n del Centro del 
país, lo cual se explica dada la competencia que existe con otros 
productos nacionales y extranjeros, la gran densidad de 
población, al ritmo de vida y la poca accesibilidad de la gente, 
para permitir la venta directa. 

Se encontr6 también diferencia respecto a la edad y el éxito 
profesional; a menor edad, el éxito es mayor. Bntre los 25 y 34 
años, se encuentra la poblaci6n más exitosa, lo cual se explica a 
través del ciclo vital familiar. La fa.milla comienza a 
constituirse y se requiere de un ingreso econ6mico mayor. La 
venta directa le proporciona a la mujer la oportunidad de 
colaborar con el ingreso econ6mico, sin descuidar la familia, 
además es a esta edad cuando posee mayar energía para el 
desempeño de diferentes roles a la vez. A los 36 años, en el 
caso de esta poblaci6n en particular comienza a decrecer su 
productividad. 

ESH1 TE~l3 
S~Uft DE Lf\ 
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Respecto a la escolaridad, se encontró diferencia, donde a mayor 
escolaridad menor éxito. En la presente investigación, en 
relación con el tipo de actividad que realizan, el grupo que 
tiene estudios a nivel licenciatura o más, posee un bajo 
autoconcepto que lo lleva a tener una baja orientación al logro, 
sin alcanzar el éxito. Al respecto, Murray (1938, citado por La 
Rosa, 1986) menciona que es necesario que el autoconcepto sea 
elevado para que surja así el deseo de éxito y así también la 
motivación u orientación al logro. 

La diferencia entre éxito y experiencia laboral señala que son 
más exitosas las mujeres que tienen mayor experiencia laboral, 
especialmente entre los 8 y 10 años. De acuerdo con Le Blanc 
(1973), quien establece las satisfacciones y los factores de 
éxito del vendedor, menciona que medida que aumenta la 
experiencia, se van alcanzando las fuentes de satisfacción 
(incentivos de la empresa, mayores ingresos, posibilidad de mayor 
número de relaciones interpersonales, liderazgo, etc.) lo cual 
lleva a al vendedor a lograr el éxito. 

En lo que se refiere a la relación entre autoconcepto y 
orientación al logro, ésta no fue significativa. La tendencia 
indica que a mayor autoconcepto, mayor orientación al logro, lo 
cual se ha venido corroborando a lo largo de la presente 
investigación. 

Al comparar el autoconcepto con el éxito profesional, se encontró 
que dicha diferencia no es significativa; sin embargo, las 
mujeres exitosas presentan un mayor autoconcepto, a nivel ético, 
con poca sociabilidad expresiva, en relación a la comunicación o 
expresión con el medio social. Por su parte, las mujeres no 
exitosas, poseen un autoconcepto ético. Al respecto Kaplan, 
(1993) menciona que la manifestación exterior de la autoestima o 
autoconcepto es la confianza en uno mismo; el ir logrando el 
éxito, proporciona dicha confianza, la cual incrementa el 
autoconcepto. 

La diferencia entre orientación al logro y éxito profesional no 
es significativa ya que ambos grupos presentan una orientación al 
logro alta en la dimensión de maestría; sin embargo, la tendencia 
indica que las mujeres exitosas tienen mayor orientaci6n al 
logro. De acuerdo con Kaplan (1993), las mujeres exitosas ~ienen 
una visi6n común de sí mismas y del mundo, desarrollan la 
capacidad de tomar decisiones, aprenden de sus errores, 
aprovechan las oportunidades, se arriesgan y no le temen a nuevos 
desafíos. 
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Derivado de los resultados discutidos anteriormente, se puede 
señalar que: 

l. Pese a que no existe relación significativa entre las 
variables dependientes (autoconcepto, orientación al logro y 
éxito profesional}, la tendencia mostrada indica que mientras 
mayor sea el autoconcepto, mayor orientación al logro tendrá una 
mujer y mayor será el éxito que pueda alcanzar. 

2. Las variables independientes que mayor influencia ejercieron 
sobre el autoconcepto fueron el lugar de residencia y el estado 
civil. Respecto al éxito profesional fueron el lugar de 
residencia, la edad, la escolaridad y la experiencia laboral. Por 
otro lado, la orientación al logro no estuvo significativamente 
influenciada por estas variables, siendo la más constante. 

3. Los factores del autoconcepto en la poblaci6n de estudio 
fueron el ético, principalmente, el social (accesibilidad) y el 
emocional (relaciones interpersonales). 

4. La dimensi6n de ia orientación al logro que presentó la 
poblacjón, casi de manera general fue la de maestr!a. 

5. Para que una coordinadora de ventas, sea exitosa, debe poseer 
ciertas características, como son: un nivel académico medio, una 
amplia experiencia en esta actividad, y la edad suficiente que le 
proporcione la madurez y energía necesarias para desempeñar las 
funciones inherentes a este puesto. Además de la ubicación 
geográfica dentro de un área favorable para el desarrollo de 
dicha actividad. 



CONCLUSIONES 

y 
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6.1. CONCLUSIONES 

De acuerdo con las hip6tesis planteadas por la presente 
investigación, se concluye lo siguiente: 

La hipótesis nula l 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 hipótesis nula 2 se rechaza. Existe diferencia significativa 
entre el autoconcepto y la región del país donde habita un grupo 
de mujeres que laboran para una empresa de venta directa. 

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

La hipótesis nula 4 se acepta. No existe relación significativa 
entre el autoconcepto y la edad de un grupo de mujeres que 
laboran para una empresa de venta directa. 

La hipótesis nula 5 se acepta. No existe relación significativa 
entre el autoconcepto y el nivel de escolaridad de un grupo de 
mujeres que laboran para una empresa de venta directa. 

La hip6tesis nula 6 se acepta. No existe relaci6n significativa 
entre el autoconcepto y la experiencia laboral de un grupo de 
mujeres que laboran para una empresa de venta directa. 

La hip6tesis nula 7 se acepta. No existe relaci6n significativa 
entre el autoconcepto y la orientación al logro de u.n grupo de 
mujeres que laboran para una empresa de venta directa. 

La hip6tesis nula 8 se acepta. No existe diferencia 
significativa entre la orientación al logro y el estado civil de 
un grupo de mujeres que laboran para una empresa de venta 
directa. 

La hipótesis nula 9 se acepta. No existe diferencia 
significativa entre la orientación al logro y la regi6n del país 
donde habita un grupo de mujeres que laboran para una empresa de 
venta directa. 
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La hipótesis nula 10 se acepta. No existe relación significativa 
entre la orientación al logro y la edad de un grupo de mujeres 
que laboran para una empresa de venta directa. 

La hipótesis nula 11 se acepta. No existe relación significativa 
entre la orientación al logro y el nivel de escolaridad de un 
grupo de mujeres que laboran para una empresa de venta directa. 

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

La hipótesis nula 
significativa entre el 
logro de un grupo de 
venta directa. 

13 se acepta. No existe diferencia 
éxito profesional y la orientación al 
mujeres que laboran para una empresa de 

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

La hipótesis nula 15 se rechaza. Existe diferencia signiEicativa 
entre el éxito proEesional y la región del país donde habita un 
grupo de mujeres que laboran para una empresa de venta directa. 

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

La hipótesis nula 17 se rechaza. Existe diEerencia signiEicatíva 
entre el éxito profesional y el nivel de escolaridad de un grupo 
de mujeres que laboran para una empresa de venta directa. 

La hipótesis 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 limitación de la presente investigación se debe al 
tipo de población utilizada, ya que 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 
información o de investigaciones realizadas respecto al éxito 
profesional tanto femenino como masculino, sobre todo en el área 
de ventas. 

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

¿Qué sucede con el autoconcepto, la orientación al logro y el 
éxito profesional de la pareja de una mujer exitosa? 

¿Cómo influye el éxito de la mujer en la educación de sus hijos?. 

¿Qué está sucediendo con la mujer de mayor escolaridad y su campo 
laboral? 

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

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

Buscar la relación del éxito profesional con otras variables como 
son el coeficiente intelectual, la asertividad, la salud mental, 
etc. 

Es importante mencionar que en la medida en que se modifique la 
actitud de la mujer actual hacia su propio sexo, Sus capacidades, 
sus oportunidades, su deseo de triunfar, su posioi6n ante el 
hombre; al modificar su rol de esposa y madre, contribuirá a la 
formulación de una definición más clara del papel que desempeña 
en la sociedad contemporánea. 
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ANIUO l 

ZONA 

BSTADO CIVIL 

¿DIJRAN'rB CUANTOS AÑOS SB HA DBDICADO A LAS VKNTAS? 

ANOTB BN BL RBNGLON CORRBSPONDIKNTB BL NmlBllO DB AÑOS QUB CURSO: 

PRDfARJ'.ll 

PRBPARATORIA 

PROFBSIONAL 

SBCUNDARIA 

NORNJIL 

POSGRADO 

__ CCllfBRCIO 

__ CARRBRA TBCNICA 

A CONTINIJACION BNCONTRARA IJN CONJUll'ro DB ADJBTIVOS Q!JB SIRVBN 
PARA DBSCRIBIRLA. 

BJBKPLO: 
RUBIA __ __ JfORBHll 

HUY BASTAHTB POCO NI RUBIA POCO BASTANTB JllUY 
RUBIA RUBIA RUBIA NI llfORBHA .!IOJUll!lll JfORKll!A 

BN BL BJBllPLO DB ARRIBA SB PIJBDB VXRil'ICAR QUB HAY SIBTB BBPACIOS 
EN'rRB RUBIA Y JIORBNA. BL BSPACIO, Cl7AH'l'O Jl1IB CBllCA BBTA DBL 
.llDJBTIVD, DIDICA rJN GRADO DYOJI BN QUB SB POBBll DICHA 
CARACTBIZISTICA. BL BBPACIO CBHrJIAL INDICA Qtnr BL DIDIY.IDllO JfO BB 
NI RUBIO NI llfOJZBNO. 

SI USTBD SB CJIBB JllUY JIORKll!A, PONDJIA l11llll 1C BN BL BSPACIO JDIB 
CBRCANO DB LA PALABRA JIORKll!A; SI SB PBJICIBB cmu BAST~ RUBIA, 
PONDRA LA 1C BN BL BSPACIO CORRBSPONDIBRrlt, SI M> SB PllllCIBB NI 
RUBIA NI .lllU.JIBNA PONDRA LA 1C BN BL BSPACIO DB -.:DIO. O, SI :tfB BL 
CMJO, BN OTRO BSPACIO. 

CONTBSTB BN LOS BSPACIOS DB LA SIGUIBRrlt PAGDlll, · CCWO BN BL 
=-1'LO DB AR.RIBA, TAN llAPIDO c<m> BD POBIBLll, SIN SllJI 
DBSCUIDADA, UTILIZANDO LA P.RDllDIA DIPJIBBIOR. 
CON'rBSTB BN TODOS LOS 1lBllGLOBl/S, DANDO l1lill UHICA RBSPIJll'BTA lfN 
CADA RBNGLON. 
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IDINTIROSA 
TRATABLB 
FRUSTRADA 
TBMPBRANRNTAL-

~BTUOSA -
BSTUDIOSA -­
CORRUPTA 
TOLBRANTB 
AGRBSIV>l 
FBLIZ 
llllLA 
TRANQUILA 
CAPAZ 
APLIGillA 
.lXPULSIV>l 
INTllLIGllll'rB 
APATICA 
VBRDADBRA 
ABIJRIUDA 
RBSPONSABLB 
AJllllRGADA 
BSTABLB 
~ 
AllaBLB 
CONFLICTIV>l 

GRACIAS 
D'l'ROVBRTIDA 

-- RRLAJADA 
-- ODIOSA 
-- CGWl1NICATIV1l 
-- INACCBSIBLB 
-- NOBLB 
-- INCOllPRBNSIBLB 
-- CIJXPLIDA 
-- DBSLBAL 

AGJ!AIJABLB 
DBSBONBSTA 

==~~ 
-- IJITRATABLB 
-- RBALIZAWl 
-- CALllLWA 
-- DJrSAIUXADA 
-- RBSPJl'l'l70SA 
-- PIDlJIZOSA 
-- RlfCTA 
-- DlrOLBRANTB 
-- PACIFICA 
-- TJUS!l'I 
--BDllDADOBA 
-- NlDi!VZOBA 
-- DICAPAZ 
-- D&SPR.SOCUPADA 
-- RD'LUIVA 
-- X..P2'A 
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-- FALSA 
--DZVDrIDA 
-- IRR&Sl'OllBABLB 
-- JOVZAL 
-- WLl1BL&' 
-- M1.RAL 
-- GROSDA == COM:ILIADORA 



39. EFICIENTE 
40. EGOISTA 
42. CARIÑOSA 
42. DECENTE 
43. ANSIOSA 
44. PUN'rUAL 
45. TDaDA 
4 6. DBXOCRATICA 
47. LENTA 
4 8. DESINHIBIDA 
49. PBSINISTA 
50. AHIGJlBLB 
52. RBSBRVADA 
52. DEPRINIDA 
53. SillPATICA 
54. SUllISA 
55. HO.NRADA 
56. DESBABLB 
57. SOLITARIA 
58. TRABAJADORA 
59. FRACASADA 
60. KIBDOSA 
62. TIERNA 
62. PEDANTE 
63. EDUCADA 
64. llBLANCOLICA 
65. CORTBS 
66. ROlfANTICA 
67. PASIVA 
68. SENTINBNTAL 
69. INFLBZIBLB 
70. ATBNTA 
72. CBLOSA 
72. SOCIABLE 

ZNBFZCIBNTB 
GBNBROSA 
FRIA 
INDBCBNTE 
SBRBlllA 
DIPl1HTUAL 
DESIINVUBLTA 
AUTOCRATICA 
RAPIDA 
INHIBIDA 
OPTINISTA 
HOSTIL 
BZPRBSIVA 
CONTBNTA 
ABTZPATICA 
DOICCNAN'l"E 
DESHONRADA 
INDESBABLB 
AHIGUBRA 
FLOJA 
TRIUNFADORA 
AUDAZ 
RUDA 
BBNCILLA 
.lfALCJZZADA 
ALBGRB 
DBSCORTES 
INDIFBBBNTB 
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FLlaZBLB 
DBBATBHTA 
SBGURA 
INSOCIABLE 

VBRZFIQUB SI CONTESTO TODOS LOS RBNGLONBB 



ANB.r:O 2 

A CONTINUACION HAY l1NA LISTA DB APIRJIACIONBS, USTBD DBBB DIDICAR 
BN QUB .NIIDIDA BSTA DB ACUKRDO O BN DBBACUKRDO CON CADA l1lfA DB 
BLLAS. HAY 5 RBSPUBSTAS POSIBLBS: 

1 = CO«PLB7'AllllJITB KN DBSACUBRDO 
2 = BN DBBA.cu.RJWO 
3 a NI DB ACUBRDO NI BN DBSACUBRDO 
4 a DB ACDDDO 
5 "" CCWPLB"l"AXKNl'B DB ACUBRDO 

BSPBCIPIQUB SU RBSPUBSTA HACIBNDO UN CIRCULO ALllBDBDOR DBL lllDllKRO 
QUB BZPIHlBB SU OPINION. ACUBRDBSB, CONTBSTB COllO USTBD BS, NO 
COllO LB GUSTARIA SBR. Y CON'rBSTB TOPAS LAS APIIUO.CIQNBS. GRACIAS. 

1 = Ca11pletamente en desacuerdo 
2 = JfD desacuerdo 
3 = N1 e.a acuerdo ni en desacuerdo 
4 = De acuerdo 
5 • Campletaaente de acuerdo 

.l. lle gusta resolver problemas difíci:l.es 

2. lle gusta ser trabajador 

3. lle enoja que otros trabajen •ejor que yo 

4. •e es .i.mportante hacer las 
posible 

cosas lo mejor 

5. He disgusta cuando a.lguien gana 

6. Bs importante para .mí hacer las cosas cada 
ves •ejor 

7. Ganar.le a otros es bueno tanto en el juego 
COllO e.D e.l t:rabajo 

B. Soy cumplido en las tareas guo se •e asignan 
5 

.1 2 3 4 5 

.1 2 3 4 5 

.1 2 3 4 5 

.1 2 3 4 5 

.1 2 3 4 5 

.1 2 3 4 5 

.1 2 3 4 5 

.1 2 3 4 



9. Dis.fru.to cuando puede veocer a otros 1. 2 3 4 5 

J.O. Soy cuidadoso al extremo de la perfección l. 2 3 4 5 

J.l.. lle gusta que lo que hago quede bien hecho J. 2 3 4 5 

12. Una vez que e.mpie~o una tarea peraiato 
hasta ter.minarla l. 2 3 4 S 

.13 .. Ne sieoto bien cuando l.ogro l.o que me 
propongo 1. 2 3 4 5 

l.4. Soy dedicado en las cosas que emprendo l. 2 3 4 5 

l.5. Ne gusta trabajar en situaciones en las 
que ha,YZI que competir con otros l. 2 3 4 5 

16. No estoy tra.aquilo hasta que mi trabajo 
queda bien hecho .I 2 3 4 S 

.17. Ne causa satisfacci6n mejorar mis ejecuciones 
previas l. 2 3 4 5 

J.8. Como estudiante soy (.fui) machetero {a) l. 2 3 4 5 

19 .. lle esfuerzo más cuando compito con otros J. 2 3 4 5 

20. Cuando se me dificulta una tarea insisto hasta 
daaioar1.a 1. 2 3 4 5 

21. Si bago ua bue.o trabajo me causa satisfacción l 2 3 4 5 

22 .. Bs 1-portaute para .DÚ hacer las cosas mejor 
que los demás l. 2 3 4 5 

VBRIPIQUB SI CONTBSTO TOllllS L/IS JIPIRNACIONBS. GRACIAS 
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ESTADISTICAS DE VENTAS 
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~~IS ION~~~~~~~~~~ 
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ESTIMADA 
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REAL 

DIFERENCIA PORCENTAJE 
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26~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 


	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



