UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO
FACULTAD DE FILOSOFIA Y LETRAS

Estilos de Conducta y Rendimiento

en el Trabajo

T E S I S

Q U E P A R A O B T E N E R
R T U L O D E

¥ S I C (0] L (0] G O
(Nivel de Licenciatura)

B R E S E N ir A

VIRGINIA LOPEZ NAVARRETE

México
1967



e e

Universidad Nacional - J ~  Biblioteca Central
Auténoma de México -

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

UNAM - Direccion General de Bibliotecas
Tesis Digitales
Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADQOS ©
PROHIBIDA SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

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

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



z 5053 . 08
OLA L. L

/967

M~ 1894776

ﬂ{u, 41



A MI PADRE

A MIS HERMANOS

438



AL DR, LUIS LARA TAPIA, DIRECTOR DE ESTA TESIS



CAPITULO |

CAPITULO 1I

CAPITULO 1lI

ESTILOS DE CONDUCTA Y RENDIMIENTO EN EL

.

TRABAJO

INTRODUCCION

CONSIDERACIONES PREVIAS

Motivacidn = Motivo de Logro y Motivo Afi-

liativo = Estilos de Confrontacidn del Stress-

Dimensién Activo-Pasiva = Confrontacidn y=-

Defensa.

LA PRUEBA

a) Planteamiento del Problema y Formulacidn
de Hipdtesis.

b) Caracteristicas de la Muestra.

c) Material y Procedimiento Usado.
d) Resultados Obtenidos, Tablas,

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS DATOS

SUMARIO Y CONCLUSIONES
NOTAS BIBLIOGRAFICAS
BIBLIOGRAFIA

APENDICE A

APENDICE B

64

69



INTRODUCCION



INTRODUCCION

Tradicionalmente dentro del campo de la Psicologia Industrial y mds=~
especificamente en la seleccion de personal, hemos observado que la mayoria de los
esfuerzos importantes se han canalizado al estudio del nivel intelectual de las perso
nas y de sus aptitudes para un puesto determinado, aspectos que se han considerado-
bdsicos para aventurar algunos juicios sobre el rendimiento futuro de dichas personas.

®

El presente estudio tiene como objetivo ilustrar algunos aspectos de -
trabajo de investigacion que tenemos disefiados y que estén enfocados a la medicidn
de algunas variables que afectan el rendimiento en el trabajo.  El interés Gltimo es
td dirigido a incrementar la posibilidad de establecer algunos pardmetros obtenidos~
de nuestros hallazgos a la prediccién del comportamiento que presenten los indivi_
duos en la situacidn de trabajo cuando asisten a los estudios de seleccidn de perso—
nal,

Ahora bien, considerando que el rendimiento humano constituye un=
factor que influye en el desarrollo de los individuos, y dado que dicho rendimiento-
parece depender en buena parte de factores complejos de la personalidad, y no solo
de las habilidades humanas, hemos pensado en la posibilidad de medir desde este -~
punto de vista, el grado relativo en que algunas variables relevantes de ésta, afec_
ten el rendimiento en el trabajo.

Partiendo de la hipdtesis de que algunas variables motivacionales y
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ciertos patrones utilizados para confrontar problemas afectan el rendimiento de los -
seres humanos en la situacion de trabajo y constituyen parte de lo que podriamos lla
mar sus estilos generales de comportamiento frente a los problemas de la vida, hemos
pensado llevar a cabo una investigacidn utilizando instrumentos de exploracién psi-
colégica desarrollados por nosotros que nos permitieran el registro de tales estilos —
de conducta a fin de correlacionar, posteriormente, los resultados con escalas obje-
tivas de rendimiento de los sujetos.

Este es por supuesto, un estudio preliminar, sin mds pretenciones que
la de establecer el primer paso de otros muchos que seguirdn para llegar @ nuestra —
meta fijada, que es la de desarrollar algunos instrumentos predictivos del rendimien_
to en el trabajo, por lo tanto debe considerarse simplemente, como un primer estu=--

dio exploratorio.
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CONSIDERACIONES PREVIAS
1.- Motivacién
a) Motivo de Logro
b) Motivo Afiliativo
2.~ Estilos de Confrontacidn del Stress

a) Dimensidn Activo-Pasiva

b) Confrontacién y Defensa



"Lo que percibimos, lo que Ilama nuestra atencidn, lo que conserva
mos en la memoria, aprendemos y reconocemos, las asociaciones que hacemos, las=
emociones con que reaccionamos, nuestro tipo de imaginacidn y pensamiento y, con
frecuencia el grado de inteligencia en nuestras respuestas dependen parcialmente de
un factor al que hemos llamado motivacién.™ (1)

En el texto, ahora cldsico, sobre la "Historia de la Psicologia Expe_
rimental®, Boring sefiala la importancia del estudio de la motivacidn en estos térmi
nos: "La psicologia dindmica es un campo, el de la psicologia de la motivacidn. =
Esta representa un interés y una preocupacion. Representa también un movimiento-
de aquellos psicélogos que, insatisfechos con la descripcidn de la conciencia y de-
la conducta, buscan una psicologia mds satisfactoria de la que Ilaman algunas veces
“la naturaleza humana”, La Kicologia de la naturaleza humana es una psicologia
motivacional, porque la prediccidn y el control de la conducta son las cosas mds im
portantes de conocer al hombre como organismo viviente, selectivo y adaptativo™ -
(p. 692).

Las acciones de un individuo pueden verse explicadas, en parte, por
sus expectaciones y conocimientos. Pero, cuando nos planteamos el problema de ==
por qué actda al fin y al cabo, nos estamos planteando un problema paralelo: el ==
problema de la motivacion. La respuesta a esta cuestidn ha sido esbozada por los=
psicdlogos en términos de la existencia de fuerzas pulsitivas, impelentes y metas en

la consecucidn de los cudles el organismo invierte sus energias. Incidentalmente --
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las metas sirven para definir "operacionalmente " motivos especiFicos.

En el libro "Introduccidn a la Motivacién" de John W. Atkinson ==
(2), encontramos la importancia que el autor da al sentido comdn como punto de par
tida para las ciencias y la influencia que ha tenido en el estudio cientiFico de la —
motivacién. Destaca que tenemos un conocimiento de lo que es la motivacidn, adn
cuando éste sea precientifico, o sea, producto del sentido comin, y cdmo, por me-
dio de procesos experimentales adecuados es probable alcanzar un nivel de realij-
zacién mds cientiFico.

Nos dice que "la tarea de la ciencia, no importa cudl sea la mate--
ria de estudio, es mejorar el sentido comdn. Y esto se logra por la creacidn de nue
vos conceptos, nuevas formas de pensamiento acerca de la materia de interés y que-
esto es mds (til que el fondo precientifico que el hombre sabio desarroll3 a través de
la experiencia personal y la intuicidn®.

Asimismo nos dice que para desarrollar un concepto que nos explique

-
mejor la direccidn, vigor y persistencia de las acciones, debemos comenzar con ==
ciertas ideas convencionales acerca de las causas inmediatas de la conducta o sea -
el sentido comin de la motivacidn,

Para entender esto, vemos por ejemplo que toda la gente sabe que -
las personas experimentamos deseos y aversiones o sea gusto y disgusto, esto es sen-
tido comdn, y que la psicologia ha tratado de mejorar esto tratando de formular un
esquema de clasificacion de deseos especificos. Que por sentido comén también se-

sabe que los individuos prefieren mds una cosa que otra, y que se ven mds satisfe—--



5 F e

chos por una cosa que por otra y que la psicologia trata de explicar la atractividad-
relativa de las metas y el valor incentivo de ellos.

Por lo que vemos, el sentido comGh acerca de la motivacidn es lo ==
que la gente entiende cuando utiliza palabras como querer, desear, anhelar, inter=
viniendo los sentimientos de agrado y desagrado en la orientacidn de estas acciones.

Y el autor lo dice mds especificamente.

"El concepto del sentido comidn de la motivacidn tiene que ver con-
las satisfacciones e insatisfacciones, con los deseos que dirigen hacia una accidn, =
con las decisiones que se tomen para lograr una accién mds adecuada, con el con~-
flicto de intereses, con los sentimientos de frustracidn y gratificacin, lo que llena
nuestras experiencias diarias".

Para poder salvar la laguna que separa las categorias convencionales
de pensamiento relativas a la experiencia de la motivacidn y el estudio cientifico -
del mismo problema, debemos apreciar el cambio en las actitudes relativas a la mo-
tivacion que evidentemente son distintas, las actuales a las de los primeros periddos
de la historia humana,

Uno de los cambios mds importantes en la actitud y orientacidn rela_
cionados con el comportamiento humano, estuvo influenciado por la teoria de la -~
evolucidn de las especies de Carlos Darwin. Antes de €I, se pensoba que hombres-
y animales eran cualitativamente diferentes. El hombre era considerado como ra--
cional y el animal como guiado por el instinto y otras fuerzas irracionales; el hom=-

bre capaz de pensar y el animal no.



La teoria de la evolucidn destruyd la distincidn cualitativa entre el-

hombre y el animal que habia sido aceptada por el sentido comdn durante muchos si_

glos; al presentar Darwin una explicacién convincente de cdmo el hombre habfa evo

lucionado de formas inferiores de la vida animal.

La concepcidn de Darwin sobre el proceso evolutivo, da lugar a un-

estudio cientifico de la conducta adaptiva de animales y hombres. Tres implicacio

nes de esta concepcidn se han reflejado en los puntos de vista de las investigaciones

psicoldgicas y cada uno de estos tres cursos han tenido que ver con el problema ge~-

. . . .
neral de la motivacidn. Resumidos son como sigue:

o

Si los hombres y animales no son cualitativamente diferentes, -
si, -ahora, el hombre es visto como la forma mds alta de vida—
animal, entonces las cualidades previamente atribuidas sélo al
hombre, como su capacided para una conducta inteligente, de
be estar presente aunqu;e en una extensién menor en los onimci_
les mds inferiores. Esta hipdtesis guis las primeras investiga=
ciones empiricas del comportamiento animal, buscando eviden
cia de una conducta inteligente.

Si los hombres y animales no son cualitativamente diferentes, -
sino que representan diferentes puntos en un continuum que va
en aumento de complejidad, entonces las tendencias instinti—
vas, irracionales, atribuidas a los animales, juegan también -

un importante papel en el comportamiento humano.
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Asf los descubrimientos de Freud sobre la importancia de las =
influencias inconscientes sobre la conducta humana, lo irra=-
cional, etc., son una elaboracidn de esta segunda implicacion
de la teoria de Darwin.

3.~ Elinterés en las diferencias individuales y el desarrollo de ==
tests que midieron esos diferencias individuales, surgid de ---
otra de las consideraciones de Darwin o sea, que hay varia=—
ciones individuales en las caracteristicas que ayudan a la su=--

pervivencia.

Cada uno de estos tres campos de interés, se ha encontrado con algin
aspecto del problema general de la motivacién, ha desarrollado métodos para inves-
tigarlas y ha elaborado conceptos apropiados para cada uno de ellos. Todo esto ha
dado lugar a las diferentes teorias que sobre la motivacidn se han suscitado.

Darwin pensd que ciertas acciones "inteligentes" son heredadas. Las
mds simples de éstas, son los reflejos, y las mds complejas, los instintos. Nacié asi’
la doctrina instintivista desarrollada por tedricos como William James, Sigmund ==~
Freud, y Mc. Dougall como un importante concepto explicatorio en psicologia.

Mc. Dougall dice:

+Nosotros podemos definir un instinto como una disposicidn psicold=
gica heredada o innata, que determina al que lo posee, a percibir, o prestar aten—
cién a objetos de cierta clase, a experimentar una emocidn particular cuando se per

cibe el objeto, a actuar en una manera particular en consideracion a él, o por lo -
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menos a experimentar un impulso",
La doctrina instintivista durante el primer cuarto de este siglo, tuvo
.. . * 2 » .
un gran dominio en psicologia, pero éste empezd a decaer, debido por una parte a=
que cada autor afiadia mds y mds instintos en la lista. Esta teoria no ha sido entera
mente abandonada, y recientemente ha sido revivida por varios autores. (3)

Para los psicSlogos clinicos, el término motivacidn se refiere (como-
para Freud, quien les ensefi el camino a seguir) a un complejo total de tendencias-
conflictivas dentro de la persona, algunas de las cuales representan formas completa
mente inconcientes de pensamiento y accidn.

Otro grupo de psicélogos piensan diferente, acerca del problema de
la motivacién. Para los psicélogos experimentales, quienes buscan los principios = -
bdsicos de la conducta a través de sistemdticos estudios experimentales del compor=-
tamiento animal, el término motivacidn se refiere a varios estados como el hambre ~
el cual puede ser manipulado y controlado por medio de la privacién de comida, o-
como el miedo, el cual puede ser inducido mediante la presentacién de una sefial en

- . ¢ .
que un estimulo nocivo estd préximo, etc.

Esto se refiere a las teorias pulsitivas, en las que el concepto "pul—

sion" fue introducido por Woodworth para describir la "energia" que impele a un or
. [ ’ e -’

ganismo a la accidn, lo pensé como una provision general de energia, pero pronto-

se hablS de pulsiones, tales como el hambre, el sexo, la sed, etc.

La teoria pulsitiva sin embargo, estd basada en experimentos cuida-

dosos y proporciona definiciones operacionales, es decir, uno puede decir bajo qué
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condiciones estd operando una pulsién y los medios para medirla,

En esta teoria interviene el concepto de homeostasis introducido por
el fisidlogo Walter Cannon. De acuerdo con este concepto, un estado de desequi-
librio aparece en el cuerpo siempre que las condiciones internas se desvian de un es
tado normal constante, y las pulsiones psicoldgicas representan la forma de cémo el
cuerpo intenta recobrar el equilibrio.

As{, la motivacidn viene a ser definida como las pulsiones que sur~-
gen de una homeostosis no balanceada, o de la tensidn concurrente .

Este concepto de la pulsién homeostdtica ha tenido una gran influen_
cia en el campo del aprendizaje. Un tedrico del aprendizaje, Clark L. Hu’ll, ha=
dicho que toda conducta es motivada por pulsiones homeostéticas o pulsiones secun-
darias basadas en ellas. Y que todas las recompensas estdn basadas en la reduccidn
de una pulsién homeostdtica primaria. Un ser humano o animal de laboratorio, ==
aprenderd una respuesta para conseguir la recompensa con fundamento en tal condi_
cidn.

Genéricamente, toda fuerza pulsitiva cuenta con tres caracteristicas
conceptuales bdsicas: Su estado afectivo o "tono heddnico”, mds o menos especiti=
co, y que puede revestir una cualidad negativa o positiva; su selectividad atentiva-
frente a los estimulos, y la selectividad responsiva que impone al organismo, aso—
ciada a su vez, con las experiencias de aprendizaje de este Gltimo. Aunados a es-
tas caracteristicas, existen cuando menos otras dos igualmente importantes, relacio

nadas con los mecanismos particulares que activan y desactivan un motivo.
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En la "activacion experimental" de los motivos, los psicologos -
han desarrollado dos técnicas fundamentales, las cuales han arrojado luz sobre -
algunas de las operaciones ”implfcifés que se suceden, cuando un organismo se-
encuentra motivado". Estas técnicas, |lamadas de privacion y de estimulacion-
tienen efectos muy semejantes sobre el organismo, radicando sus diferencias en-
la rapidez con que se desarrollan los estimulos internos y las respuestas (percep=
tuales y motoras) a ellos. Solley y Murphy han resumido los resultados de am=
bas técnicas en los términos siguientes: Cuando se priva a un individuo de ele-
mentos necesarios para su supervivencia bioldgica, tienen lugar como consecuen=
cia, ciertos hechos. Las sefiales internas que el individuo puede discriminar ac
tdan como "gatillos" de sus respuestas perceptuales. Adémés se evoca un com-~

. . (d o~ . .
plejo de respuestas viscero—autonomas, o sean los estimulos internos producidos =

por la privacion y el complejo de respuestas internas que las operaciones de pri

vacion producen.
Esencialmente, los mismos efectos son producidos por la técnica-
- - . . . .
de presentar ciertos estimulos que cuentan con la propiedad (innata o adquirida)
de iniciar respuestas. Tipicamente, los estimulos motivantes extemos son los Ila
.. o . - . » .
mados tradicionalmente estimulos incondicionados. En nuestros términos, estos =
- e . .
estimulos evocan dos cosas, estimulos internos y respuestas afectivas.
\~ Como se ha visto, cada tedrico tiene concepciones diferentes acer
. g . .
ca de la motivacion. Sin embargo, hay un acuerdo general en cuanto a que el
motivo es un factor interno que mueve, dirige e integra la conducta de una per

sona. Esto no es observado directamente, sino que es inferido (de su conducta)
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o simplemente un supuesto para explicar la conducta. Por supuesto aqui, ya =
hablamos en términos de las llamadas “motivaciones aprendidas”. |

La motivacidn se distingue de otros factores que tambien influen
cian la conducta, tales como la experiencia pasada de la persona, sus capacida
des fisicas, y la situacion ambiental en la cual se encuentra, aunque estos fac
tores pueden influenciar la motivacion.

El aparente acuerdo tedrico y experimental que se aprecia en el
tratamiento de los psicdlogos al problema de la motivacidn, en cuanto a que =
existen ciertos tipos especiales de condicionebs que dan origen a los motivos, =
ha permitido destacar, por ofra parte, cuatro "modelos" conceptuales bdsicos, =
que parecen resumir adecuadamente las caracteristicas diferenciales de las prin=
cipales teorias actuales formuladas sebre el problema. Estos modelos han sido-
revisados por Mc Clelland (4) y denominados: a) Modelo de la Superviviencia;
b) Modelo de la Intensidad del Estimulo; ¢) Modelo del Patron de Estimulos; -
e) Modelo de la Activacion Afectiva.

La mayoria de los modelos citados, han derivado del enfoque ex
perimental del fenomeno del aprendizaje y parecen girar alrededor de una con=
cepcidn que considera al motivo como el producto final de un estado tensional
que '"energetiza™ al organismo y {o hace entrar en actividad hasta que su equi
librio se restituye por mediacion de una ‘respuesta consumatoria". La variedad
observada en estos modelos "tensionales" obedece, al parecer a la necesidad de
los tecricos de explicar los diferentes efectos que la motivacion ejerce sobre la

conducta de los organismos en las situaciones experimentales tratadas. Es decir,
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qué tipos de efectos de conducta son asociados con qué tipos particulares de ==
condiciones antecedentes.

Seguidamente trataremos la teoria hedonisfg de la motivacion,
teoria con la que trabajaremos a lo largo de este estudio. Esta teoria dice que
la conducta estd guiada por la bquuédc del placer y por el evitamiento del do
lor.

Esta teoria ha sido revivida y modificada por David C. Mc Clel
land, quien sugiere una nueva version a la teoria hedonista, sobre modelos mds
operativos, no se confia en reportes subjetivos de placer o dolor, sino que se-
usan medidas objetivas para la conducta aproximativa o evitativa.

La teoria propuesta aqui, ha sido defendida en diversas ocasiones
por psicélogos del prestigio de Donald O. Hebb, Abraham Maslow, Gordon All_
port y otros, y la razén pcnrc' destacarla de las demds posturas tedricas, se hard
aparente conforme avancemos en el presente escrito y conforme hagamos explici
tos los supuestos que la subyacen.

, Este modelo de la activacion afectiva, que abordaremos en deta=
Ile posteriormente, se desarrollé a partir de los estudios de la motivacion de lo
gro conducidos en la Universidad de Wesleyan por Mc Clelland et. al., (§). =
Este modelo supone que la activacion del afecto, que fue ya considerado como
un elemento conceptual importante del motivo, representa un fundamento tedrica
mente mds aceptable de su poder pulsitivo, que la necesidad bioldgica o la in-

tensidad de un estimulo dado.

Los estados afectivos resultan obviamente importantes en el control
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de la conducta al menos en el nivel de sentido comin. Otra razdn es la cre=

ciente evidencia de la importancia que tiene la sensibilidad selectiva para orien
tar y dirigir la conducta en los animales inferiores, y se penso en la posibilidad
de que la conducta del hombre pueda verse también orientada por la sensibilidad
selectiva a tipos de situaciones particulares. "Ciertos tipos de situaciones libe-
ran innatamente reacciones que, en el hombre, son mds bien difusas y encubier
tas, que especificas y manifiestas, pero que son consumatorias en el sentido de-
que se agotan asi mismas al final". Son estas reacciones difusas las que enten-
demos por afecto y pueden ser observadas ya mediante reportes verbales y reac=
ciones autonomas, o ya inferidas de la conducta aproximativa=evitativa. Des=

crito en sus propios términos, un motivo representa "la reintegracion por medio=
de una sefal, de un cambio en una situacion afectiva".

En donde el término reintegracion supone la implicacion de apren
dizaje previo. ‘'las sefales apareadas con los cambios en dichos estados afecti_
vos y con las condiciones que los producen se hacen capaces de reintegrar un -
estado (A') derivado de la situacion afectiva original (A), pero no idéntico a =
ella.

En la formacion de motivos, las discrepancias entre nivel de ===
adaptacién y sensacion deben presentarse simultaneamente con otros hechos, pa-
ra que se establezcan asociaciones entre afectos y situaciones especificas, que-
al ser evocadas lleven a la ejecucion de las conductas de aproximacion o ale=
jamiento correspondientes al afecto positivo o negativo que haya sido desperta=

do.
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La teoria hedonista de Mc. Clelland que como ya se indicd, uti
liza un modelo de activacion afectiva, quiere significar que ciertos estimulos =
ambientales activan innatamente un estado de placer o dolor, con su correspon=
diente tendencia al acercamiento o evitacién. Es decir, la activacion o desper
tar afectivo es la consecuencia innata de eventos sensoriales o perceptuales que
implican discrepancias entre el nivel de adaptacion y la sensacion o percepcidn
que las origind. El grado de afecto placentero o doloroso activado, depende -
de la adaptacién anterior de la persona. Pequefas discrepancias en el nivel de
adaptacién son placenteras y las grandes no lo son. El nivel de adaptacion pue
de ser modificado por condiciones somdticas y por la experiencia.

La motivacion para Mc. Clelland consiste en anticipaciones apren
didas o expectaciones de una mefa que active reacciones emocionales positivas o
negativas. Las metas, conocidas previamente que activan placer producen el ==
acercamiento a ellos, mientras que aquellos que producen dolor son evitadas. -
En este sentido Mc. Clelland define a todos los motivos como aprendidos. La =
activacion afectiva es innata y la anticipacion es adquirida.

Una conducta puede identificarse como motivada si hay coordina=
cidn de las respuestas o algin tipo de secuencia responsiva. Es decir, una elec
cidn libremente orientada a la meta, que no solo puede estar presente en la con
ducta aproximativa o evifativa, sino también en la eleccion de ciertos "tipos de
pensamiento orientados hacia la meta" para su inclusion en la fantasia, criterio=
que es utilizado para medir el motivo de logro y el de afiliacion. En la conduc

ta verbal derivada de estos pensamientos, "la situacidn afectiva reintegrada" pue
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de verse reflejada directamente y no requiere ser inferida.

La concepcion de Mc. Clelland implica un enfoque novedoso al-
problema de la motivacion. Sus postulados tratan las dificultades tedricas pre=
sentadas por dicho problema, al menos tan bien como los modelos conceptuales
restantes y tienen claras ventajas respecto a los detalles de investigacion que =
presentaremos después. La escuela de Mc. Clelland (1953), se ha circunscrito-
al estudio de motivos particulares. Entre ellos, se encuentra el motivo de logro
y el afiliativo, los cuales son deinterés para nuestro trabajo de investigacion -

que trataremos en las pdginas siguientes.

a) Motivo de Logro.

El motivo de logro representa un "éxito al competir por estanda-
res de excelencia" (Mc. Clelland et. al., 1953). En donde éxito significa re
sultado satisfactorio; competencia, idoneidad; estandar, norma, tipo de patrdn;
excelencia, aquello que sobrepasa los méritos normales.

/ Motivo de logro es por tanto, la meta libremente elegida de en-
cavzar la actividad de manera que permita obtener resultados satisfactorios al -
intentar adquirir habilidades consideradas como superiores por la mayoria de las
personas./

Lo que llamamos "deseo de lograr", el deseo de perfeccionar no
es tanto por el reconocimiento o prestigio sociales, que ello implicaria, como -
por la fuerza de un sentimiento interior de realizacion personal.

"Nuestros primeros estudios demostraron que quienes acusaban un=
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alto nivel en lo tocante a esa motivacion, tendian a trabajar con mayor inten-
sidad en ciertas tareas determinadas, a aprender con mayor rapidez a desarrollar
sus mejores esfuerzos cuando tal cosa fuera necesaria para su historial y no pre
cisamente cuando existian incentivos especiales, tales como premios en metdlico,
etc...". (Mc. Clelland) (6).

El motivo de logro se desarrolla de las expectaciones crecientes.
Por ejemplo si a un nifio se le da un carro nuevo de juguete, el hecho de que
no continle jugando con €l por el resto de su vida, equivale a que sus expec~
faciones y su confirmacion al jugar con €l se hacen ciertos y se verd fastidiado.
Asi” el placer de cualquier cosa, depende de un grado moderado de novedad que
fiene que hacerse ain mejor segun las expectaciones llegan a su acuerdo con -
el.

En el desarrollo de un motivo de logro se encuentran el afecto -
positivo que acomparia al aprendizaje de actividades comunes, y que la obten=
cién de metas se tornard una tendencia fuerte cuando haya afectos positivos de=
rivados del dominio de situaciones y de la calidad de la realizacidn. Asimismo,
el nivel de adaptacion puede modificarse en sentido negativo si la consecucion=
de la meta o de las actividades encaminadas a ella van acompadiadas-de afectos
no placenteros.

Estos aspectos se pueden sintetizar en dos caracteristicas del mo-
tivo de logro, a saber, su defensividad y temor al fracaso; y por otro lado un=
incremento en la tendencia instrumental y esperanza de éxito, aspectos que son=

visibles en la conducta.
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b) Motivo Afiliativo.

Si el despertar afectivo es la consecuencia innata de eventos sen
soriales o perceptuales que implican discrepancias entre el nivel de adaptacion=
y la sensacion o percepcion que las origind, entonces el nimero de motivos, se
ve posiblemente determinado por el nimero de expectaciones que los psicologos
puedan descubrir, que tienen lugar universalmente y que con frecuencia se tra=
ducen en cambios afectivos mediante su confirmacion o no confirmacion.

Asi tenemos que resulta obvio que los individuos humanos se aso=
cian en todas partes con otros individuos y estas asociaciones desarrollan expec=
taciones que se ven saturadas intrinseca y extrinsecamente de cambios afectivos.
Estando presentes los dos criterios principales para suponer que el motivo de =
afiliacion estd presente en todos los hombres en mayor o menor grado.

Las siguientes afirmaciones referentes al motivo de afiliacion (o-
el ser socialmente aceptado), han sido desarrolladas por Shipley y Veroff (7). =
Estas revisiones estdn basadas sobre el andlisis de datos obtenidos bajo condicio=
nes experimentales con diferentes laminas y de un reandlisis de dichos datos. *

Esta medida de la afiliacidn debe ser considerada, mas como un-
instrumento de investigacion, que como un test formal. El criterio de lo que es
una imagen de afiliacion definird el concepto de necesidad aofiliativa. Lo mds=
importante es poder identificar en una historia imaginativa, alguna secuencia de
conducta afiliativa.

Las caracteristicas que lo definen en la prueba, es que una ima=

* Capitulo V, del Libro "Motives in Fantasy, Action and Society", John W. -
Atkinson.
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gen de afiliacion se califica cuando la historia contiene alguna evidencia de -
interés para establecer, mantener o restaurar una relacion de afecto positivo —
con otra persona. Esta relacion podria ser descrita mds adecuadamente por la-
palabra amistad. El interés afiliativo también se infiere de afirmaciones de cg
mo una persona siente acerca de otra, de la relacion entre ambas. Alguna afir
macion de preferencia, o deseo de ser preferido, aceptado o perdonado revela-
la naturaleza de la relacion. Otras afirmaciones implican el deseo de restaurar
una relacion afiliativa del pasado. Pudiéndose también inferir de algunas acti=
vidades de compafierismo, tales como fiestas, reuniones, visitas, etc. (8)

Uno puede considerar dos aspectos de la motivacion afiliativa, -
igualmente como se hizo para el motivo de logro. Buscar la afiliacion por el-
estimulo piacentero que resulta de la relacidn afiliativa. Y buscar la afiliacion

por el estimulo doloroso resultante del rechazo.

2.- Estilos de confrontacion del Stress.

Desde los primeros afios de la teorizacion psicoanalitica ha esta=
do presente la necesidad de encontrar una mejor manera de tratar con la solu=
cion activa y saludabie de conflictos y de la resolucion de problemas.

Actualmente ha cobrado importancia el fratar de conocer la per=
sonalidad a través de todos aquellos componentes sociales y culturales que deter
minan en forma total o parcial la conducta de sus integrantes, por lo que trata
remos de enfatizar sobre la influencia que tienen algunas variables de tipo socio

cultural. Entendiendo por cultura toda conducta aprendida desde las acciones =
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mds elementales hasta las elaboraciones mds complejas (M. Mead).

Todos los seres humanos poseen ciertas caracteristicas formales y-
se comportan de acuerdo @ cierfos principios comunes a pesar de la variacion =
cultural. Sin embargo estos principios comunes pueden expresarse de diferente=
manera, es decir, que reflejan los contenidos especificos de una cultura.

Para poder proseguir debemos hablar un poco sobre el stress (to=
pico cientifico y profesional) ya que si tratamos de los diferentes estilos de con
ducta que un ser humano puede adoptar, veremos que para poder adoptfar cual=
quiera de ellos, lo pfimero que se necesita, es, una situacion que confrontar.=
Ahora bien, ante cualquier situacion se produce un stress. Bajo el nombre de-
stress, se encuentran el conflicto a la frustracion, a la ansiedad, a la defensa,
emociones, efc.

Se considera al stress como una intensa y penosa experiencia y =
de una gran influencia en la conducta. Las reacciones de stress parecen ser el
resultado de condiciones que rompen el equilibrio personal y valores sociales de
las personas expuestas a ellas (9). .

Por lo que los conceptos generales de la produccion y reduccion \
del stress psicoldgico, deben corresponder a la variacion en las caracteristicas= ‘
psicoldgicas de las diferentes gentes. Si los patrones motivacionales y los sis=

temas de creencia basados sobre valores culturales y experiencias sociales difie

.
ren, las condiciones que producen stress en una cultura pueden ser diferentes de

aquellas que los producen en otra cultura. Lo que produce el stress, su forma= |

|
de expresion y los métodos de enfrentarlo varian de individuo a individuo.
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Asi” tenemos que, la forma en que actia la socio=cultura sobre=
sus miembros, es mediada por lo que llamamos "premisas socio=culturales" "Ps
S C". (10). Esta teoria ha sido desarrollada por el Dr. Diaz Guerrero.

Considerando que el ser humano se encuentra siempre actuando-
frente a situaciones de stress y tratando de hacer mds manipulables las situacio
nes que los provocan, "debemos tratar de conjugarlo con el aspecto de las pre-
misas socio=culturales, ya que es precisamente unidas, como nos brindan la opor
tunidad de estudiar las reacciones generales y particulares, en relacion con la=
personalidad, la conducta y las motivaciones del ser humano". @an

Para el Dr. Diaz Guerrero una premisa socio=cultural "es una -
afirmacion simple o compleja, pero es una afirmacion que parece proporcionar~
las bases para la |dgica especifica del grupo". (Sic)

Asi, decimos, que cuando los miembros de un grupo piensan, su~
pensamiento se inicic a partir de estas afirmaciones |lamadas premisas. Estas =

. . . . oL® .’
son aprendidas como afirmaciones y se transmiten de generacion en generacion.
rd

a) Dimension Activo-Pasiva.

Cuando se presenta una situacion cualquiera se pueden observar -

los patrones de conducta de un sujeto dado en funcion de sus premisas socio=cul
- ~

turales. Estas premisas tratan con el stress, y hay dos formas de tratar con el,

una activa y otra pasiva.

Para llegar a esta dicotomia activa=-pasiva se empezo por observar

que todas las personas en todas las culturas tienen que tratar con tensiones y ==
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que siempre se ha buscado una forma funcinal de manejarlas, encontrandose ==
que unas personas las confrontan (encaran) activamente y otras las soportan (acep
tan) pasivamente (12).

La actividad implica una idea de hacer las cosas mds directa y -
abiertamente, mientras la pasividad estd relacionada con un patron de conducta
en funcion de un '"retraso en el tiempo" de la respuesta eﬁ algunas situaciones.
Un aspecto que debe ser aclarado es que esta dimension de actividad-pasividad
no guarda sino solo parcialmente una relacion con el significado que las palabras
activo y pasivo han denotado en la tradicidn psicoldgica. En realidad, | cuando el
Dr. Rogelio Diaz Guerrero se refiere a estos términos, nos estd indicando con -
cada uno de ellos, todo un sistema de comportamientos que abarcan desde patro-
nes relativamente simples, como pueden ser los tiempos de reaccion ante pruebas
psicoldgicas, hasta conductas mds elaboradas y complejas relacionadas con proce
sos cognoscitivos, modalidades del lenguaje, referencias sobre formas o estilos =
de vida (13) y actitudes generales en las formas de encarar y articular las expe
riencias vitales. Estas actitudes han demostrado ser particularmente importantes=
en la diferenciacidn cultural (14). Por lo que se ve aqui, se trata de la con-
notacién de "sindromes conductuales" muy estructurados y no como pudiera pare
cer a simple vista, términos referidos al grado de energia en juego. Mds aUln,
y como ejemplo, podriamos indicar aqui, que la tendencia mostrada por aquellos
sujetos que caracterizan formas pasivas de confrontacion en situaciones sociales,
frecuentemente encaran la solucion de problemas mediante vias “indirectas" (15)

que involucran cadenas de relaciones humanas mds largas, que las utilizadas por
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aquellos sujetos clasificados como activos, que muestran por el contrario, una=
tendencia a seguir formas directas en la solucion de problemas. Como se ve en
el primero de los casos probablemente existe un mayor desplazamiento de ener-
gia. Ofro aspecto que parece ser fundamental para diferenciar cada una de es
tas dimensiones, es aquella que estd especificamente referida al manejo de las=
relaciones interpersonales que en general tienen un grado de prevalencia mayor-

en los sujetos clasificados dentro del sindrome pasivo (16).
| pa

b) Confrontacion y Defensa.

Pero la teoria no acaba aqui, ya que si ninguna persona puede=
evitar las situaciones que implican stress, como ha indicado el Dr. Diaz Guerre
ro, entonces los estilos de conducta que se adoptan frente a esta realidad en -
cualquier situacion podrian ser de confrontacidn o defensa. Estas modalidades=
deberan explicarse ampliamente a fin de ejemplificar como actian la actividad-
y pasividad er un confrontar o defenderse ante los stresses de la vida.

Siguiendo algunos de los esquemas cldsicos surgidos de la psicopa
tologia europea y reforzados posteriormente por las escuelas norteamericanas, po
dria pensarse que| los estilos de conducta pasiva serian representativos de moda-
lidades "neurdticas", ya que los modelos de "salud", "madurez”, e incluso "va
lor" han emanado esencialmente de puntos de vista "activistas" que ven en su-
contrario actividades "indeseables". El punto de vista relevante a este respecto
del Dr. Diaz Guerrero, consiste en considerar que de hecho las dimensiones ac

tividad y pasividad estdn modelados culturalmente y por lo tanto cada uno de -
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ellos permite evaluar sus secciones de confrontacion y de defensa. Dicho esto
en otras palabras, algunas formas de confrontacidn activa podrian ser considera=
das a la evaluacion de modelos "pasivos" como verdaderas conductas de defensa
y viceversa, por lo que el pardmetro socio-cultural representa la Unica evalua-
cion legitima. Aqui” se encuentran implicados con toda seguridad algunos proce
sos de "balance perceptual" (17) muy interesantes que merecen seguramente mds
estudio. Constituye, ésta, por tanto, una matriz hipotética de las cuatro formas
posibles de conducta ante los problemas de la vida. Estos conceptos podrian ex
plicar la conducta de los sujetos en diversas actividades frente a situaciones es=
pecificas.

Para ahondar un poco en estas ideas, hablaremos sobre los crite=
rios de confrontacion y defensa, por considerarlos de importancia para la mejor
comprension de estos aspectos del comportamiento.

Desde los principios de la teoria psicoanalitica podemos encontrar
sugestiones de la complejidad en el funcionamiento adaptativo del yo. Anna -
Freud dice: "Todas aquellas medidas defensivas que se vinculan a una alteracion
en el proceso instintivo, como el revertimiento y retorno contra el sujeto, tienen
sus contrapartes en los intentos del yo, por tratar con el peligro externo, inter=
viniendo activamente para cambiar las condiciones del ambiente que le rodea" -
(18). Esta dualidad de la funcion de los mecanismos del yo es discutida tam--
bién por Lampl-de Groot. Continvando con Anna Freud, ella indica "que el -
yo puede ser influenciado para adoptar lo que se ha llamado 'enfrentamiento’, -

mds bien que modos defensivos de manejar el conflicto" (19).
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El proposito aqui es que los mecanismos del yo sean pensados co-
mo mecanismos generales, los cuales pueden tomar funciones defensivas o de en-
frentamiento. Sin embargo, creemos pertinente hablar de cada uno de ellos por
separado, primero, para mds tarde entender la dualidad propuesta.

El término "defensa" es el mds antiguo representante del punto de
vista dindmico en la teoria psicoanalitica. "Los procesos o mecanismos defensivos
son aquellos medios psicoldgicos que el yo utiliza para solucionar los conflictos
que surgen entre las exigencias instintivas y la necesidad de adaptarse al mundo
de la realidad, bajo determinadas influencias del ambiente familiar y social". =
(20).

Es decir, el organismo psiquico busca preservar su seguridad, res-
guarddndose de las angustias de los conflictos internos y el miedo a las amena-
zas del mundo exterior. La amenaza es una variable importante del stress e im
plica un estado en el cual el individuo anticipa una confrontacion a una condi=
cion nociva.

De los mecanismos de defensa del yo se ha tomado la idea para-
inferir los mecanismos generales correspondientes a las conductas de enfrentamien
to.

Esto sugiere que para cualquier individuo, situacion o tiempo da=
dos, los mecanismos del yo pueden ser utilizados en cualquierade sus formas, ya
sea de confrontacion o de defensa, o en combinaciones de ambas.

“"Las reglas concernientes de como la amenaza se puede confrontar,

pueden considerarse invariantes y universales, y estos mecanismos pueden ser con
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siderados como activados por ciertas clases especificas de condiciones que va-
rian con la cultura o con la atmésfera psicoldgica individual". (21)

Las observaciones transculturales proveen guias o pautas para dis
tinguir lo que es invariante y lo que es especifico a la cultura.

Si las sefiales de dafio dependen en parte de experiencias e inter
pretaciones culturalmente determinadas, ellas también variardn con las experien-
cias especificas de un individuo particular. Asi, el individuo posee algunas ex
periencias en comin con otros miembros de su cultura y experiencias Unicas, -
por lo que, como ya se dijo, lo que produce stress, su forma de expresion, y
los métodos de enfrentarlo varian de individuo a individuo, aunque podrd parti=
ciparse de varios "estilos" comunes.

Una vez que el estimulo ha sido apreciado como amenazante, los
procesos cuya funcidn es reducir o eliminar el dafo anticipado se ponen en mo-
vimiento. Estos son los llamados procesos de "Confrontacion". Cuando usamos
el término confrontacion nos estamos refiriendo a las estrategias utilizadas para
tratar con la amenaza. Es un término ampliamente utilizado por Lois Murphy =
(1962) para quien también incluye esfuerzos de dominio en cualquier situacion=
o problema nuevo. (22)

Murphy utiliza el término dominio aparentemente para referirse =
al hecho de confrontar, o sea el exitoso encuentro con dificultades.

Pero en realidad dominio es un concepto cuyo cardcter esencial=
es un logro, mientras la confrontacion se refiere a un proceso.

La distincion esta implicada cuando Murphy dice: "Los artificios
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de confrontar implican escoger modos de usar esos recursos y también nuevas es
tructuras e investigaciones desarrolladas por el organismo individual para mane-
jar sus problemas especificos con el medio ambiente". (1962, p. 6).

Hay ciertos rasgos de la personalidad que se supone reducen la -
vulnerabilidad a la amenaza y facilitan la salud y formas adaptativas de confron
tacion. En opinion de Lois Murphy estos recursos del yo se reflejan en las ca-
pacidades integrativas y en la habilidad para hacer un uso flexible de ellos, —
junto con los apoyos del medio ambiente, pero para ello, dentro de esta flexi.
bilidad se encuentra la utilizacion de mecanismos de defensa como parte de su=
estrategia total de confrontacion. La flexibilidad incluye la capacidad para u-
sar un mecanismo ahora y otro mds tarde, asi como para usar diferentes al mis-
mo tiempo.

Para este autor, una forma de confrontar es la defensa, por lo -
que podemos distinguir dos clases de confrontacion: a) son las tendencias de ac.
cion dirigidas a investigar o eliminar el dafio anticipado que define la amenaza
y b) la apreciacion de la situacion es alterada y no hay accidn dirigida para -
el cambio de ésta. Son reapreciaciones defensivas.

Las defensas son maniobras psicologicas con las cuales el indivi-
duo se engafia a si mismo, acerca de su actual condicidn de amenaza. Lois -
Murphy dice acerca de esto: "...Los mecanismos de defensa, los cuales tempo=
ralmente niegan la realidad, la evaden y distorcionan, estdn implicados en la -
confrontacion cuando dirigen esfuerzos para manejar la realidad". Queriendo -

. ope . - . - . .
significar que se incluye aqui’ cualquier intento de manejar la realidad para al=
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canzar una meta. "Confrontacion es el término que usamos para describir la =
manera como esto se hace, la estrategia por medio de la cual el nifio intenta~
lograr dominio, ganar satisfaccion, gratificarse a si’ mismo y prevenir niveles =
de tensiones o desorganizacion que pueden inhabilitarlo o interferir en este pro
ceso de dominio..." (1962, pp. 282-283).

Examinemos ahora los criterios que sobre la confrontacion y la =
defensa ha desarrollado el Dr. Rogelio Diaz Guerrero (23). Podriamos conside
rar, interpretdndolo que establece una diferenciacion entre ambos conceptos, -
aunque acepta como Lois Murphy que ambos procesos estdn vinculados a conduc
tas adaptativas. Por un lado la confrontacion es percibida en este auter como
un sistema conductual que se percibe como menos tenso y mds facil. General
mente implica un control, ya sea a estimulos internos o externos que parecen-
realizarse dentro de un marco de 'plasticidad" tal, que no solamente permite =
a los sujetos superar el problema especifico, sino que ademds le ayuda a su des
arrollo personal dejdndole una secuela de aprendizaje que le sirve posteriormen
te para manejar mejor las situaciones. Mediante la confrontacion los sujetos au
mentan su productividad personal, su constructividad y creatividad y no es nece
saria la distoricion de la situacion problema original. En el orden de la percep
cidn representa un ajuste muy objetivo al problema. Una de sus caracteristicas,
es que su efectividad radica en gran parte -y esto constituye uno de los aspec-
tos mds originales de su aproximacion~ en el gran estado de congruencia impli=
cado entre el individuo y su cultura ante la estimulacion propia o del medio am

biente. Tal congruencia remata en el empleo de respuestas que implican el ma-
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nejo de procesos |ogicos y consecuentemente congruentes derivados de hecho del
uso de premisas iniciales vdlidas.

H

Por el contrario, tenemos que la defensa tiene las caracteristicas
opuestas. La defensa (o no confrontacion) se refiere a una forma de conducta=
en la que el individuo no va a enfrentarse a una situacion o problema, sino —
que crea otra situacidn para explicar su problema. Sus mecanismos no son con-
gruentes; parten de premisas en conflicto; no permiten el desarrollo ulterior de-
las potencialidades, no pudiendo manejar en forma mds adecuada los problemas;
disminuyen la productividad, la creatividad y distorcionan el significado de la-

. Se . . . .« ” ’ ope” e
situacion. Implican un manejo de la situacion mds tenso y dificil.



CAPITULO I

a) Planteamiento del Problema y Formulacidn de Hipédtesis.
b) Caracteristicas de la Muestra.

¢) Material y procedimiento usado.

d) Resultados Obtenidos., Tablas



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y FORMULACION DE HIPOTESIS.

De acuerdo con nuestro titulo "Estilos de Conducta y Rendimiento -
en el Trabajo", consideraremos como medida objetiva de rendimiento en el trabajo
las calificaciones (ponderadas) que los jefes de departamento dan a sus empleados -
como consecuencia de la valoracidén que de ellos hacen. Y siendo los estilos de ==
conducta una forma peculiar de reaccionar frente a los problemas que la vida pre-=
senta, estamos interesados en ver la re|c:<':i6n existente entre rendimiento en el tra= |
bajo y dichos estilos de conducta como fueron medidos por nuestros tests, ya que --
de resultar relaciones significativas encontraremos una posibilidad de mejorar nues -
tra eficiencia predictiva en la seleccidn de personal acerca del futuro rendimiento
de los aspirantes.

Lo que tratamos de establecer por el momento, es comprobar nuestra
hipétesis basica, que es como sigue:

"los grupos con una alta calificacién (de rendimiento) mostraran ==

una calificacién mayor en la prueba de logro, y puntajes mds altos-

en cuanto a sistemas de confrontacidn en nuestra prueba de cuestio-
nario".

Esta hipdtesis general puede ser dividida para su andlisis sistemdtico
en las siguientes sub-hipdtesis:

a) La ofiliacién y el logro, de acuerdo con Mc Clelland, son estados =
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motivacionales mutuamente excluyentes.

b) La actividad y confrontacion deberdn asociarse positivamente con--
un alto rendimiento.

¢) La pasividad y la defensa, por el contrario, deberdn asociarse nega
tivamente con una alta calificacién de rendimiento en el trabajo.

d) La actividad y la confrontacién tenderdn a relacionarse en direccion
positiva con el logro.

e) La pasividad y la defensa correlacionardn negativamente con el lo-
gro.

f) La actividad y confrontacién tendndn una relacién negativa con la -
afiliacion.

g) La pasividad y la defensa se asociardn positivamente con la afilia--
cidn.

Como se ve, nuestras hipdtesis han sido orientades siguiendo los pa-
rdmetros de la psicologia norteamericana, considerando que éstas son las que han -
operado como elementos guias en la psicologia industrial, y es nuestro interes po--
nerlas a prueba, ya que como hemos indicado con anterioridad nosotros pretende-—
mos manejar aqui alguncs criterios de tipo transcultural . Para esto utilizaremos un-
cuestionario objetivo y un test de apercepcién temdtica, mediante los cudles inten_
tamos medir algunos estilos de conducta activa y pasiva en los sujetos, asi como --
sus modalidades y habilidad para defenderse o confrontar los problemas. Por ofro -

lado, mediante el test temdtico, se detectard ofro tipo de interaccidn, ya que se -
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investigan aspectcs motivacionales, como son: al motivo de Logro (superacién y ==
aquellos otros de tipo Afiliativo. Los témminos son utilizados en el contexto que ==

les dan David Mc Clelland (24) y Shipley y Veroff 25).



CARACTERISTICAS DE LA MUESTRA.

Para la comprobacién de nuestras hipétesis, se procedid a seleccionar
la muestra sobre la cudl se aplicarian las pruebas en que estamos interesados, para-
mds tarde, sobre los resultados, obtener las conclusiones derivadas de ellos.

Inicialmente se pensd en ia posibilidad de contar con la exploracion
de dos grupos de sujetos de una institucion, los cudles ya han sido clasificados me—

"diante "ratings" de rendimiento en el trabajo. Un grupo como de "alto rendimien—

to" y otro de un declarado "bajo rendimiento". El tamafio de la muestra constituiria
una cantidad proporcional, dependiente del nimero de trabajadores que existan en-
el drea de trabajo respectiva. Como ademds, en la realidad ocupan diferentes jerar
quias, contariamos con un criterio extemo indicativo de sus logros (26).

Pero, debido a causas fuera de nuestro alcance, los lineamientos --
del proyecto anterior no pudieron llevarse a cabo. Por lo que nuestra muestra estu_
vo finalmente constituida por aquellas personas que accedieron a cooperar, habien
do quedado formada por treinta mujeres y treinta hombres, todos pertenecientes a =
una misma poblacidn, a saber, la de una institucidn importante, con un promedio -
de antiguedad en la misma de diez afios y una desviacidn esténdard de 6.

Las edades de los componentes de la muestra estudiada oscilan en-—
tre 20 y 47, siendo el promedio para las mujeres de 27, para los hombres de 32 y pa

ra el grupo total de 30 afics. | Con sus desviaciones correspondientes de 10, 8y 8.
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Los cﬁog de escolaridad van de 6 a 16, siendo el promedio para las-
mujeres de 9, para los hombres de 11 y para el grupo total de 10 aﬁos,!. Sus desvia-
ciones son como sigue: 4, 2y 3.

La ocupacidn principal en el grupo de las mujeres es de secretarias
y algunes puestos de auxiliar administrativo. En el grupo de los hombres la mayo--

ria tiene puestos contables y de administracidn.



MATERIAL Y PROCEDIMIENTO USADO.

Con la finalidad de someter a prueba la muestra descrita en el inci-
so anterior realizamos. los siguientes pasos:

a) Administracion de pruebas

b) Calificacién de las mismas

¢) Tratamiento estadistico

d) Resumen de los resultados de dichos datos

Los instrumentos con los que se trabajd, fueron elaborados de acuer_
do a necesidades especificas, es decir que estuvieran relacionados con la situacion
de trabajo, que es el tema de inte rés en este estudio. Ambas pruebas estdn basadas
en dos teorias a saber: por un lado la teorfa de las Premisas Socioculturales tal co
mo ha sido formulada por el Dr. Rogelio Diaz Guerrero (27, 28), y por otro, la teo
rfa del motivo de Logro de David Mc Clelland (29).

A continuacidn exponemos los pasos que se siguieron en la elabora-
cién de dichas pruebas hasta su forma final con la que se trabajé.

Para la elaboracidn del cuestionario, se tomd la teoria de las Premi_
sas Socio—culturales desarrollada por el Dr. Diaz Guerrero, teoria que se ha utiliza
do en estudios de investigacién transcultural y que en la actualidad se siguen. El -
Dr. Dfaz Guerrero y sus colaboradores han formulado una serie de cuestionarios pa-
ra medir los estilos de conducta que la teorfa propone, que son: la confrontacidn,

la defensa, la actividad y la pasividad. En esto nos basamos para fomular el pro—
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pio cuestionario, el que contiene afimaciones relacionadas con actividades de tra—
bajo, drea en la que nos interesa investigar.

Se elabord el cuestionario (ver apéndice A) en tal forma que pudiese
explorar como cada uno de los sujetos se identifica con la situacién que se le plan=
tea en los reactivos de la prueba, es decirsi estd de acuerdo en el modo en el que
el sujeto del estimulo maneja las situaciones. La prueba cuenta con estimulos de -
cada una de las posibilidades o estilos que suponemos se pueden utilizar para mane
jar diferentes situaciones. Cada reactivo estd dispuesto en tal forma, que el sujeto
puede responder en téminos de su percepcidn de si mismo y también en témincs -
de su yo ideal, entendido aqui como las respuestas a las situaciones planteadas que
indican el grado de deseo de ser o no como el héroe. Frente a cada situacién ==
(reactivo) dada, la respuesta puede adoptar una de cuatro formas. Estas son: 1) 'si
soy como él" y "si me gustaria ser como él"; 2) "no soy como él" y "no me gusta--
ria ser como él"; 3) "nosoy como él "y "si me gustaria ser como él"; 4) 'sisoy -
como él" y "no me gustaria ser como él".

El cuestionario con el que se trabajé quedo constituido después de -
seguir los siguientes pasos: se formularon 79 preguntas que presumiblemente hicie—
ran referencia a las cuatro variables, actividad, pasividad, confrontacién y defen=-
sa. Para tal propésito, cada pregunta estaba acompafiada de una escala de siete -
grados para que sobre ella los jueces (que fueron 11) valoraran el peso de ese esti— 7

mulo, en la medida de dichas variables.
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Mds tarde estas calificaciones fueron tratadas estadisticamente, a
fin de seleccionar aquellos reactivos de mayor poder estimulativo. Sobre la ba
se de este criterio quedd el cuestionario finalmente compuesto por 26 preguntas,
de las cuales 10 son referidas a estilos de conducta actives, 9 a pasives, 7 a-
estilos de conducta de confrontacién y 7 a la defensa. El nimero correspon- -

diente de los reactivoes a cada una de las dreas es como sigue:

Actividad: 1,3,8,12,14,18,20,22,23,25.
Pasividad: 2,5,9,13,16,19,21,24,26.
Confrontacién : 1,6,8,10,12,15,22.
Defensa: 4,7,9,11,17,21,24.

\ Por otro lado la prueba proyectiva estd basada en la que Mc- -
Clelland (30) ha utilizado en sus estudios para detectar el motivo de.logro y -
el afiliativo. No se utilizaron las ldminas de Mc Clelland, sino que en este-
caso también se elaboraron las propias. Se tomaron 29 fotografias de situacio_
nes reales de trabajo supuestamente representativas de los motivos de logro y -
el ofiliativo. Se presentaron mds tarde a once jueces para que, sobre una es-
cala de 7 grados, valoraran su poder de discriminar dichos motives. Mediante
un proceso estadistico similar al utilizado en la prueba de cuestionario queda-=
ron seleccionadas las seis fotografias que sirvieron como instrumentos para detec
tar el motivo de logro y el dfiliativo.  (Ver apéndice B).

Una vez que los instrumentos se encontraron en su foma final, -



- 40 -

se procedié a la aplicacion de los mismos, la que fué en ocasiones individual -
y en otras colectiva, de acuerdo a las circunstancias presentadas.

Mc Clelland ha encontrado como la fantasia refleja la presencia-
e intensidad de motivos especificos (basado en la hipétesis freudiana de que la=-
fantasia es la mejor indicadora de los motivos y de la personalidad); por ejem-
plo los sujetos privados de alimento durante una, 4 y 16 horas, elaboraron his=
torias con un tema central de bisqueda de alimento, desnutricion, etc. Otrma -
ventaja es que el sujeto puesto frente a una situacién no muy estructurada es -
mds libre de escoger, y hay una mejor traduccidn de las propias reacciones en=
ideas. Asi, el instrumento elegido para medir la intensidad con que un motivo
se presenta en un individuo es una prueba proyectiva, segin este autor.

La prueba se califica dando un punto a las historias relacionadas
con el logro, o sea, cuando en el contenido se encuentra alguna nocién de =--
que alguien hace algo para superar una meta, "Un deseo de competir con una-
noma superior". Y aumentando un punto cada vez que se mencionen algunas-
de las siguientes categorias de imagen de logro:

a) Necesidad - alguien en la historia afima el deseo de alcan--
zar alguna meta de logro.

b) Actividad instrumental -cuando se indica que se estd hacien-
do algo para alcanzar una meta de logro. Puede referise a una actividad fisi_
ca o mental y de acuerdo con el resultado se calificard exitosa, inexitosa o --

dudosa.
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c) Anticipacién de metas -alguien en la historia anticipa la con
secucion de la meta, que puede ser exitosa, de fracaso o bien dudosa.

d) Obstdculos -cuando el progreso de la actividad dirigida hacia
la meta se ve obstaculizada o bloqueada en alguna forma. Se puede encontrar
en el individuo mismo o en el ambiente.

e) Reacciones afectivas -son la expresion explicita de estados --
afectivos asociados con la consecucién de la meta o la pérdida de ella, por lo
que pueden ser afectos positives o negativos .

f) Tema de logro ~cuando la imaginacién de logro se elabora en
tal foma que se convierte en la trama central o tema de la historia.

En lo tocante al motivo afiliativo se dard un punto a las histo--
rias relacionadas con una imagen de ofiliacidn, o sea, si hay alguna afirmacién
objetiva en la historia acerca de que una persona es separada de ofra o de al
guna posible separacién, aumentando un punto también cada vez que se presen
ten algunas de las siguientes categorias: (31)

a) Necesidad.~ Cuando hay una ofimacién del deseo de reco—-
brar, mantener o intentar una relacién amistosa o amorosa.

b) Actividad Instrumental .- Cuando existe alguna afimacién de=-
que alguien en la historia planea o actla para ganar o preservar una relacién-
amistosa o amorosa.

c) Anticipacién de metas.- Cuando alguien en la historia estd -

anticipando recobrar, perder o ganar algo en las relaciones amorosas o amistosas,
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O bien si alguien se anticipa a los resultades al haber recobrado, perdido o ga
nado tal amistad.

d) Obstdculos.~ Cuando la relacién o relaciones se ven bloguea-
das por alguna caracteristica personal, como celos, mal cardcter, etc., que in_
terffieren el camino al logro de la afiliacién, o bien por algin obstéculo del -
medio ambiente.

e) Reacciones Afectivas.- La historia se califica en esta catego-
ria cuando hay alguna ofimacién acerca del afecto positivo o negativo que se-
presenta como consecuencia de la bisqueda de la dofiliacidn.

f) Tema Afiliativo.- Se califica cuando la imagen de ofiliacién -
es tan elaborada, que toda la historia habla del establecimiento, mantenimiento
o restauracién de una relacién interpersonal caracterizada por la amistad, inte-
rés mutuo, etfc.

Un organismo motivado puede encontrar una serie de obstdculos -
en su camino, y a medida que en el contenido ideacional aparezcan més refe—

rencias a estos aspectos, el motivo tendrd mds fuerza.
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TABLA |

Correlacion Logro=-Afiliacién

Hombres Mujeres  Total

-. 18 .09 .08

TABLA 11

Correlacion Calificacidon-Logro

Hombres Mujeres Total

-.003 -.15 -.08

TABLA Il

Correlacion Calificacion= Afiliacién

Hombres Mujeres Total
-.08 .20 15
TABLA IV

Correlacion Calificacion - Actividad

r Hombres Mujeres  Total
Si Soy -.08 16 .05
No soy A7 -.05 -.02
Si MG .08 13 .04

No MG .02 -.15 -.24
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TABLA V

Correlacién Calificacion =Pasividad

r Hombres Mujeres  Total
Si Soy  =-.15 -1 -.21
No Soy .09 14 14
Si MG 19 -.08 -.009
No MG -.12 .20 1

TABLA VI

Correlacién Calificacién = Confrontacidn

r Hombres Mujeres Total

Si Soy -.01 .04 -.12

No Soy A7 -.007 .006

Si MG .01 21 .08

No MG .07 -.13 -.04
TABLA VII

Correlacién Calificacion - Defensa

r Hombres Mujeres  Total
Si Soy -.19 .07 -.10
No Soy A7 -1 g4
Si MG -.15 -.10 -.16

No MG .18 .27 A7
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TABLA VIII

Correlacion  Actividad - Logro.

r Hombres Mujeres Total

Si Soy -.18 A1 .08

No Soy .20 -.18 12

Si MG .007 -39« -.12

No MG .04 .38 * .10
TABLA X

Correlacidén Confrontacion - Logro

r Hombres Mujeres Total
Si Soy .18 35 .22
No Soy =-.08 -.27 -.12
Si MG .06 -.004 17
No MG .05 .07 .001

TABLA X

Correlacién Pasividad - Logro

r Hombres Mujeres  Total
Si Soy -.30 -.07 -.17
No Soy 29 .08 .22
Si MG -.20 -.10 -.14
No MG A9 36 = 51

Nota: Para la determinacion de la significatividad estadistica de los coeficientes
de correlacion calculados se utilizaron los niveles de probabilidad acostum

brados ( .05, .01, .001).

+ = Significativo al nivel de .05
*x = Significativo al nivel de .0l
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TABLA Xi

Correlacion Defensa - Logro

r Hombres Mujeres Total

Si Soy .09 -.05 -.08

No Soy 12 BB .02

Si MG .06 .07 .03

No MG .05 .04 .09
TABLA XIi

Correlacién Actividad - Afiliacidn

r Hombres  Mujeres  Total
Si Soy -.10 AU .08
No Soy 12 -.03 -.13
Si MG .27 .23 32 #x
No MG -.47 *x =14 =27 &
TABLA XIlI

Correlacion Confrontacion = Afiliacidn

r Hombres  Mujeres  Totdl
Si Soy  -.28 .006 -.14
No Soy A7 .04 12
Si MG 40 .09 .20
No MG -.50 *+ ~-.06 -.23

* = Significativo al nivel de .05
** = Significativo al nivel de .01
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TABLA XIV

Correlacion Pasividad - Afiliacién

r Hombres Mujeres  Total
Si Soy .18 -.16 -.05
No Soy -.30 -.06 -.37 *x*
Si MG 38* =15 .05
No MG -.36 * A9 xx - 02

TABLA XV

Correlacion Defensa - Afiliacidn

r Hombres Mujeres  Total
Si Soy .24 -.02 .02
No Soy -.23 .03 .05
Si MG 45 .08 .08
No MG -.22 .09 -.03

* = Significativo al nivel de .05
** = Significativo al nivel de .0l
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TABLA XVI

Correlaciones en los grupes dividides por la mediana.

. Arriba de la Abgjec de la
mediana mediana
Calificacion - Logro -.46 25
Calificacion - Afiliacion .04 .07
Calificacion - Actividad <55 = -.04
Calificacion - Confrontacion -.38 237
Calificacion - Pasividad .38 -.28
Calificacion - Defensa B4 .37
Actividad - Defensa 47 45
Actividad - Logro -.34 -.19
Actividad - Afiliacidn -.56 = -.36.
Actividad - Confrontacion .58 = -.15
Actividad - Pasividad .36 -.33
Confrontacién - Pasividad 14 .05
Confrontacién - Defensa -.05 .52
Confrontacién - Logro A3 -.08
Confrontacion - Afiliacion .09 -.50
Pasividad - Defensa 47 .95 *
Pasividad - Logro -.38 -.09
Pasividad - Afiliacidn .56 = -.07
Defensa - Logro -.33 15
Defensa - Afiliacion 13 .03

* %

Significativo cl nivel de .05
Significativo al nivel de .01
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TABLA XVII

Medias, Desviaciones y Prueba t

Arriba de la Mediana Prueba t Abagjo de la mediana
X s X s
Calificacién 7.8 2.3 12,80 #*= 4.6 1.4
Logro 1.2 1.6 =3.12 *=« 3.2 6.9
Afiliacion 6.5 3.7 .22 6.4 3.3
Actividad 5.1 1.4 .50 5.0 1.6
Confrontacion 4.2 1.3 -.22 4.6 1.3
Posividad 2.1 1.3 1.00 2.3 1.6
Defensa 1.0 2.0 .40 1.9 1.2
#+ = Significativo al nivel de .0l

#+x = Significativo al nivel de .001



ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS DATOS.

Considerando que los tests utilizados fueron empleados como prue_
bar de hipdtesis, vamos a iniciar nuestro andlisis con base en los resultados obte
nidos considerando estos tests con una "validez de facie" en tanto estudios psico
métricos posteriores no demuestrensotros resul tados .

Como recordamos, nuestra hipdtesis principal fué en el sentido de
que los grupos con una calificacién mas alta en la evaluacidén realizada por los
supervisores en su trabajo, obtendrian los puntajes mayores en la prueba de lo--
gro y en la de confrontacion. Como podemos observar en la tabla I, esta hi-
pbtesis principal se rechaza, pues las correlaciones mostraron ser de 0.0 en el -
grupo de hombres y en el total de los casos y negativa en el grupo de mujeres-
sin alcanzar un nivel de significacién estadistica. Por otro lado la correlacion-
en los items del Inventario de Intereses Sociales dirigidos a la medida de la --
confrontacién, resultaron también con correlaciones de 0.0 tanto en el grupo de
hombres como de mujeres con respecto a la calificacién en el trabajo,| como --
muestra la tabla VI.

En virtud de que consideramos los problemas de muestreo que tu-
vimos que confrontar y que directamente podrian ser los responsables de la - -
ausencia de correlaciones, consideramos la necesidad en un segundo analisis es-
tadistico de dividir por la mediana nuestros grupos en dos partes ( diez sujetos

escogidos al azar en cada uno de ellos), aquellos con Ygltas calificaciones" en
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el rating de los supervisores y aquellos con "bajas calificaciones™ lo cudl nos —
daria un "insight" mayor sobre el problema que exploramos.

La tabla XVI muestra los resultados que nos indican condiciones -
paraddjicas, y probablemente nos colocan ante un dinamismo interesante. Por -
un lado, el grupo arriba de la mediana (de altas calificaciones en el rating) co
rrelaciond con =.46 con la calificacién de logro, mientras que en el grupo cali
ficado "bajo" si encontramos una correlacidén positiva de .25. La correlacién -
con confrontacion en el grupo alto fué de -.38 y de .37 en el calificado bajo,
lo cudl es exactamente contrario a la hipdtesis principal, que se rechaza defini_
tivamente. Aunque estas correlaciones no alcanzan un adecuado nivel de signi-
ficancia, de todas maneras muestran una tendencia subyacente contraria a nues=-
tras expectancias.

Los resultados pueden interpretarse bajo tres hipdtesis diferentes: =
1) la medida obtenida en los ratings peca de factores muy subjetivos por parte =
de los calificadores y no constituye por tanto una medida objetiva confiable del
rendimiento "real" de los empleados. 2) si esta medida es confiable, entonces -
la utilizacién de pruebas del tipo empleado para ser utilizadas como elementos -
predictivos de.rendimiento futuro no tienen justificacion. Este aspecto es parti--
culamente importante si consideramos la gran cantidad de instituciones privadas=-
que los estdn utilizando con tales fines. 3) de colocamos los resultados frente a
un fendmeno real, podremos indicar aqui, desde otro punto de vista que el regis

tro de un contenido ideacional de "logro" no necesariamente implica el ejercicio
)
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consecuente de estos motivos en la situacion de trabajo, y podria ser simplemen_
te una indicacién de un tipo de 'fantasia compensadora" como lo demuestra el -
hecho de que ahi’ donde la calificacion real (del rating) es mayor, la presencia
de contenidos ideacionales de logro tiende a disminuir. “

Este Gltimo aspecto podria, bajo ciertas circunstancias adecuarse -
a la teoria del Dr. Diaz Guerrero indicando por un lado que aquellos criterios -
operantes (como lo ha demostrado Mc Clelland) en una cultura no pueden ser —
aplicados con cardcter absoluto en otra, ya que -y esto constituye una hipdte--
sis= mientras en los Estados Unidos por ejemplo, el contenido ideacional de lo~
gro si podria representar la presencia de un motivo real correlacionable por tan
to con el rendimiento de los sujetos, en México, por el contrario podria indi--
car simplemente una compensacidn ideacional de contenido 'bctivo" en un grupo
caracterizado por su condicién “pasiva”, ‘Si lo quisiéramos expresar en téminos
muy simples, diremos que en nuestros grupos estudiados, el contenido pensado -
indica lo que no se hace en la realidad, de ahi su cardcter de compensacién .-
Esto irfa de acuerdo con uri proceso de "balance perceptual" (32) que podria ==
sintetizarse indicando que una persona activa por ejemplo podria percibir el - -
mundo extemo muy pasivo y viceversa. Clinicamente se ha observado que per-
sonas bajo situaciones que requieren de una gran cantidad y velocidad de su ==
parte tienden a percibir con demasiada lentitud los eventos extemos. Por otro
lado, y ejemplificando, un indigena sumergido en el contemplativo mundo de -

su pasividad podria tener la impresién de que las cosas '"van demasiado aprisa -
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afuera". Esto nos coloca -y parte del valor de la tesis radica precisamente en
este punto- ante la necesidad de construit nuevas hipétesis sobre el comporta=- -
miento industrial en México ya que como pretendemos haber ilustrado, las hipé=
tesis utilizadas en este campo en los Estados Unidos no parecen operar en una -
simple transplantacién. Como se observa en la tabla XVII el logro medido en -
el contenido ideacional fué significativamente mds alto en el grupo calificado =
"bajo" mediante el rating. Por supuesto somos concientes de que antes de ha--
cer afimaciones mds absolutas en este sentido es necesario investigar mas bajo-
situaciones mejor controladas.

Enseguida pasaremos al andlisis de nuestras sub=hipdtesis: a) Que
la afiliacién y el logro de acuerdo con Mc Clelland son estados motivacionales-
mutuamente excluyentes. En general los resultados de la tabla | tienden a ra—
tificar este punto de vista ya que las correlaciones encontradas parecen indicar
nos cierto grado de independencia. Otro aspecto que favorece la hipdtesis del
Dr. Diaz Guerrero acerca del cardcter cultural de la motivacién ofiliativa es -
el hecho de que a diferencia de lo que se ha encontrado en la medida de lo--
gro, los puntajes encontrados para "n afiliacién" no difieren entre el grupo ca-
lificado alto ni en el bajo, sino que tienden a ser bastante homogéneos. Este
hallazgo puede servir como una ratificacién de la discusion en el punto ante--
rior, ya que de acuerdo con los autores norteamericancs un alto puntaje en afi_
liacién podria en principio asociarse a bajo rendimiento cosa que no ocurre, ==

pues como muestra la tabla XVI este factor no correlaciona con la calificacién-
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del rating ni en el grupo de calificaciones altas ni tampoco en el de calificacio
nes bajas.

b) Que la actividad y la confrontacién deberdn asociase positiva
mente con un alto rendimiento. La tabla IV muestra los resultados obtenidos an_
tes de dividir los grupos por la mediana. Como puede observarse ninguna de las
correlaciones resultd significativa, y lo mismo ocurre al relacionar la confronta=—
cién con la calificacién, por lo cudl en el grupo total explorado la hipdtesis. se
rechaza. Como antes hemos indicado en virtud de los problemas de muestreo di
vidimos nuestros grupos obteniendo resultados diferentes. En efecto, observando-
los resultados de la tabla XVI encontramos que la actividad correlaciona a un ni.
vel significativo en el grupo de ;:lfcs calificaciones, mientras que la relacién no
existe en el grupo de bajas calificaciones. Por otro lade la confrontacién tien=-
de a correlacionar en forma inversa en estos dos grupos, siendo negativa la corre
lacién en el grupo "alto"y positiva en el grupo "bajo" aunque sin alcanzar sig-
nificatividad. Los resultados pues, nos indican que los factores medidos de con-
frontacién y actividad, solamenfé adquieren sentido cuando -infemcfﬁan junto con
otros factores, siendo diferentes los resultados para los calificades altes y bajos, =
de esta manera la hipétesis se ratifica solo parcialmente.

c¢) La pasividad y la defensa deberdn asociarse negativamente con-
una alta calificacién de rendimiento en el trabajo. Los resultados de la tabla V
muestran la tendencia descrita respecto a la relacidén pasividad- calificacion, y -

la tabla VIl respecto a la relacion entre variables defensa=-calificacidén, sin em-
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bargo la hipétesis tenderia a rechazarse en virtud de que los resultados no mues
tran una adecuada significacién estadistica. Sin embargo como muestra la tabla
XVI, al quedar divididos los grupos observamos diferencias en los dos grupos con
siderados. Por un lado el grupo arriba de la mediana muestra una correlacién—
de .38 contraria a nuestras hipdtesis que no alcanza sin embargo valor estadisti
co, mientras que en el grupo abajo de la mediana, pemiste la tendencia encon
trada aunque tampoco con nivel adecuado. Por el contrario la correlacién entre
calificacién y defensa es significativa con p.0l, lo cudl nos indica que bajo -
ciertas circunstancias la defensa puede operar bajo condiciones positivas para el-
rendimiento en el trabajo, aspecto al cudl habremos de referimos mds adelante.
La correlacion en el grupo abajo de la mediana no es significativa.

d) La actividad y la confrontacién tenderdn a relacionarse en di-
reccién positiva con el logro. Como muestran los resultados de las tablas VII y
IX las correlaciones encontradas en el grupo total investigado no llegan a ser --
significativas. Puede observarse sin embargo que en la tabla VIII resultaron sig
nificativas dos correlaciones en reactivos que investigaban "deseos de actividad"
(s7 me gustaria ser asi) y también en aquellos items que investigaban el rechazo
de los sujetos a ser activos, en el grupo de mujeres. Los primeros mostraron una
correlacidn negativa que nos indica una tendencia contraria a nuestras expectan=
cias y en igual forma a la segunda correlacién, por lo que podemos concluir -=
aqui, que el logro tiende a correlacionar en sentido contrario a nuestra predic-

cién. La tabla IX si nos indica una tendencia en el sentido que hemos predicho,
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aunque sin alcanzar un nivel significativo. La tabla XVI que muestra los resul -
tados de los grupos divididos en altos y bajos ratifican estos resultados, ya que -
la actividad tiende a correlacionar negativamente con el logro en el grupo arri=-
ba de la mediana, pero sin alcanzar en ninguno de los casos un grado de signi-
ficacion estadistica. Como puede verse pues, esta hipdtesis tiende a ser recha-
zada en téminos generales.

e) La pasividad y la defensa correlacionardn negativamente con el
logro. La tabla X muestra una tendencia en el sentido predicho sin alcanzar ==
significacidn estadistica, mientras la tabla XI nos pemite observar correlaciones
de .0 que nos indican la independencia entre los dos factores explorados. En -
el andlisis realizado en los grupes altos y bajos encontramos que la pasividad co
rrelaciona negativamente en el grupo arriba de la mediana y positivamente en el
grupo abajo de la mediana, pero tendemos a rechazar la hipdtesis, en virtud de
que en ninguno de los casos se alcanzé un nivel estadisticamente significativo.

f) La actividad y confrontacién tendran una relacién negativa con
la afiliacion. L\os resultados de la tabla XII y los de la tabla XIIl nos pemiten
rechazar la hipétesis, ya que ninguna de las correlaciones resulté significativa al
estudiarse en el grupo total. Por el contrario cuando los grupes han sido dividi_
dos por la mediana encontramos mds claramente definidas las relaciones entre es_
tas variables, ya que la actividad muestra correlaciones negativas con ambos gru
pos (altos y bajos) siendo significativa la correlacién (p. £.05) en el caso del -

grupo arriba de la mediana. Estos resultados se muestran en la tabla XVI. Las
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correlaciones entre confrontacién y afiliacién no resultaron significativas en nin_
guno de los grupos, aunque en el grupo abajo de la mediana se mostrd la ten—-
dencia predicha que probablemente es significativa al nivel de .10. Como con_
secuencia vemos que esta hipdtesis puede ser aceptada parcialmente en respecto a
la relacién negativa entre la actividad y ofiliacion en el grupo calificado alto.
g) La pasividad y la defensa se asociandn positivamente con la afi
liacién. Los resultados de la tabla XIV nos indican relaciones no significativas
entre estas dos variables y por el contrario una correlacidén negativa en los items
de los sujetos que negaron pasividad (no soy), lo cual nos orienta en el sentido-~
contrario a nuestra prediccidn.  Por otro lado, las dos variables se asocian po-
sitivamente en el grupo de hombres en aquellos items en que los sujetos indica=-
ron que si les gustaria tener actitudes "pasivas" y en las mujeres cuando afima-
ron que no les gustaria ser "pasivas". La tabla XV no mostrd correlaciones sig
nificativas entre defensa y afiliacidn, excepto en el grupo de hombres cuando -
éstos indicaron que si les gustaria tener actitudes defensivas en el Inventario de-
Intereses Sociales. En el analisis con los grupos divididos encontramos que en -
el grupo arriba de la mediana la pasividad si mostrd una relacién significativa =
estadisticamente con la afiliacidn, mientras que estos factores parecen funcionar
en forma independiente en el grupo abajo de la mediana. Las correlaciones en
tre defensa y afiliacién no mostraron ser significativas por lo que la hipdtesis se
rechaza en egfa parte. En conclusién, si puede aceptarse una relacidn entre pa

sividad y ofiliacion entre los grupos calificados como altos en el rating.



DISCUSION DE LOS RESULTADOS.

De acuerdo con la descripcién que hemos realizado podemos ob--
servar que las interacciones entre los diversos factores considerados muestran una
red muy compleja que sélo al dividir los grupos en altos y bajos se aclara. Una
primer conclusién importante para nuestras finalidades radica en el hecho de ha_
ber mostrado que la serie de hipdtesis formuladas siguiendo las predicciones des-
arrolladas por la psicologia industrial norteamericana tienden a ser rechazadas -
en su mayoria, ya que no han podido ser verificadas al menos en el grupo estu_
diado por nosotros, por lo que enfatizamos la necesidad de desarrollar nuevas -
hipdtesis sobre la base de teorias mds operantes para nuestra idiosincracia.

Observamos con claridad a lo largo del estudio que el contenido-
ideacional no nos pemite una prediccién adecuada de rendimiento futuro de - -
nuestros trabajadores en la forma en que ha sido encontrada por Mc Clelland en
los Estados Unidos. Como se indicé con anterioridad, la conclusion parece in-
dicamos que si bien un contenido de logro en sociedades "activas" parece ser =
un buen ndice de actividad en el trabajo, no ocurre lo mismo cuando éste mis_
mo contenido se encuentra en sociedades "pasivas' de acverdo con las formula--
ciones del Dr. Rogelio Diaz Guerrero, ya que parecen expresar simplemente una
necesidad compensatoria que no tiene sino una relacién negativa con la activi=
dad real. Este aspecto nos parece profundamente importante dada la tendencia

general en los medios industriales para aplicar criterios norteamericancs a nues=
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fras circunstancias de trabajo sin las investigaciones necesarias previas. En general
el psicélogo industrial tiende a transplantar las hipdtesis que rigen la psicologia nor-
teamericana en forma absoluta y sin ningdn interés en su validacién.

Otra conclusidn interesante de éste, que consideramos un estudio pre
limiar -dadas las dificultades de muestreo que confrontamos ~es lasiguiente serie de
dinamismos para los grupos calificados como altos y bajos .Nos ha servido para la ==
construccidn del modelo que presentamos enseguida, la interacion positiva enconfra_
da a través de las correlaciones entre las diversas variables.( Ver diagramas adjun--
tos ).

Explicacién al Diagrama | sobre la Interaccién de Factores en el gru-
po calificado "alto" mediante ratings.

Como se observa han podido aislcse tres factores bastante articulados
entre s7. El primero estd referido a la interaccién entre las calificaciones del rating,
la calificacién para actividad del Inventario de Actitudes Sociales y la calificacion
para defensa del mismo Inventario. Desde el punto de vista pragmdtico, esto nos in-
dica que los mejores predictores para el rendimiento en el trabajo son los resultados -
obtenidos en "defensa" y 'actividad". Esto parece indicamos la intima relacién que
la actividad juega en relacién a la defensa, pero como veremos mds adelante solamen
te cuando también se articula en forma significativa con elementos de confrontacién.
Por un lado esto naos indica como tanto la confrontacion como la defensa parecen ser
manejados por un buen nivel de actividad.

El segund; factor que hemos dado en llamar 'tultural" estd dado por-

la articulacidn entre las calificaciones de defensa, pasividad y ofiliacién. El tercer



DIAGRAMA |

INTERACCION DE FACTORES PARA EL GRUPO "ALTO" EN CALIFICACION

DIAGRAMA 11

INTERACCION DE FACTORES PARA EL GRUPO "BAJO" EN CALIFICACION

Nota: Las flechas indican las correlaciones significativas.
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factor ensambla elementos de confrontacién con actividad y pasividad y los tres fac-
tores a su vez se relacionan teniendo como "puntos de ajuste" la defensa entre el --
factor | y Il, la actividad entre el 1y Ill, y la pasividad entre el Il y lli. En una -
forma independiente el logro correlaciona con confrontacidn . Esta interaccién dind
mica difiere del diagrama encontrado para el grupo calificado 'bajo" en el rating —
donde encontramos solamente un factor bien diferenciado entre la calificacién del -
rating y las calificaciones para defensa y confrontacion en el Inventario de Actitu=
des Sociales. Como puede observarse en este segundo grupo, la defensa correlaciona
en forma significativa con aspectos del "sindrome pasivo" pero, no existe otra inte~
raccidn con elementos ofiliativos como ocurrié en el primer grupo. Otra diferencia
radicaen que la defensa correlaciona con actividad ( en niveles no significatives ) -
pero no existe como en el primer grupo, una relacién entre la actividad y confronta
cidn, lo cual nos indica que la actividad parece ser utilizada solamente con fines -
defensivos. Por otro lado encontramos una relacidn entre la calificacién del rating-
y el puntaje de contenido ideacional de logro en una forma también independiente.

La interpretacién que a manera de hipdtesis podemos dar de estos ha
llazgos es la siguiente:

El grupo "alto" muestra una articulacién mejor de todos los elemen—
tos investigados, indicdndonos con claridad que se trata de un grupo donde los dife-
rentes elementos investigados funcionan en forma mds arménica y mds pléstica de ma
nera que por ejemplo la actividad puede ser utilizada tanto en condiciones defensi-

vas como para la confrontacién de problemas, lo cual implica un manejo de la ener

-
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gia, més adecuado que lo que ocurre en el segunde grupo, donde, como antes indica
mos, la actividad parece ser utilizada solamente bajo niveles defensivos. Por otro -
lado observames que la relacidn defensa-pasividad cuando interactia en forma signi-
ficativa con elementos ofiliatives parece producir un efecto de tipo mas adaptivo ==
( probablemente por el hecho de que se ajusta més al patrén cultural ) cosa que no -
ocurre con el segundo grupo donde el aspecto prevalente de la relacion defensa pasi
vidad no se ve aminorada por los efectos de la accién afiliativa. Si quisiéramos de~
cir esto en otras palabras podriamos tal vez indicar que el segundo esquema corres -
ponde a un grupo mds desarticulado en sus elementos y probablemente estd referido a
un sistema conductual 'mds neurdtico", mientras que el primer grupo nos muesira una
organizacién primeramente mds diferenciada, mds articulada y consecuentemente —-
més adaptativa. Aplicando un criterio cultural podriamos indicar aqui, que nuestras
caracteristicas estdn més de acuerdo con la pauta cultural . Es importante indicar --
aqui, que mientras en el primer grupo encontramos elementos de prediccién en rela
cidén a los calificaciones, no ocurre lo mismo con el segundo grupo, pues ninguna de
las variables consideradas correlaciond significativamente con la calificacion.

El aspecto relacionado con el grado de ajuste a unapautacultural me
rece una explicacién mds extensa. Hipotetizamos aqui’ que el grado de alejamiento-
de una premisa socio=cultural determinand un grado relativo de desajuste. Asi por -
ejemplo en una sociedad caracterizada por patrones "pasivos™ un sujeto con carac=
teristicas activas representard cierto grado de desajuste, a mencs que tal actividad se

encuentre relacionada con otras dreas de pasividad acordes con la pauta cultural . -
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Asi Diaz-Guerrero ha indicado (33 ) que en téminos generales la actividad en una-
sociedad pasiva generalmente tiene caracteristicas defensivas, mientras que, tal de -
fensa en una sociedad activa mostrard facetas pasivas. Un ejemplo lo representaria-

la reaccién pasiva de los "beatnicks" en los Estados Unidos o las constantes reaccio=
nes "activas" de los estudiantes en México. Si aplicaramos esta teoria a la situa=-=

cidn de trabajo estudiada por nosotros, podriamos tal vez indicar que el grupo califi.
cado bajo, ha reaccionade en forma totalmente defensiva, utilizando su actividad en
el logro de calificaciones por medios que probablemente son independientes de una -
eficiencia real en el trabajo.

Consideramos por supuesto que estas son hipdtesis de un trabajo preli
minar que merece una exploracién mds profunda de la dindmica del trabajo en Méxi-
co dentro de nuestro contexto cultural y tendria que ser verificada a través de estudios
bien controlados y mediante pruebas adecuadas que hayan mostrado una buena confia
bilidad y validez. En cualquier forma creemos que este modesto estudio provee sufi-
cientes bases para sugerir la necesidad de aplicar a la Psicologia Industrial en Méxi-
co criterios nuevos emanados de nuestra circunstancia cultural y no transplantar sim=-
plemente criterios extranjeros, los cuales, no obstante ser similares en algunos aspec
tos compartidos en comdn por los patrones de sociedades industriales, muestran sin em
bargo un matiz diferente dentro de cada contexto cultural, que hoy como nunca se -

muestra mds claramente como un intenso factor de variabilidad.



SUMARIO Y CONCLUSIONES

En la érea de la Psicologia Industrial , més especificamente en la Se-
leccién de Personal, enfrentamos un problema basico de naturaleza predictiva: des-
pués de asistir a dicha seleccin, ¢cdémo actuardn las personas elegidas en la situa-
cién de trabajo, esto es, cual serd su rendimiento futuro en el trabajo? Este es el -
punto del cual partimos para la realizacién del presente estudio.

Baséndonos en la teoria de David Mc Clelland acerca del Motivo de-
Logro, cuya medicién implica contenidos ideacionales relacionados con la obtencidn
de metas superiores, supusimos habria un acuerdo entre éstos y un alto rendimiento -
en el trabajo, y decidimos utilizar este instrumento para nuestros propdsitos; como ==
ademés nuestro interds también radica en aspectos socio-culturales, decidimos com=--
pletar nuestro estudio con un Inventario de Actitudes Sociales del Dr. Diaz Guerrero,
cuyos trabajos han estado enfocados a este problema.

Este estudio se llevé a cabo, entonces, para comprobar si personas -
con un alto rendimiento en el trabajo obtenian puntajes superiores en la prueba del -
motivo de logro, y puntajes més adecuados en cuanto a la confrontacidn en la prueba
de cuestionario, con el objeto de deteminar su utilidad como instrumentos auxiliares
en la seleccién de personal . Los resultados fundamentales de esta exploracidn son los
siguientes:

a) Una elevada calificacion de rendimiento en el trabajo no tiene -

relacion con el logro, tal como se lo mide en el contenido ideacional estimulado por
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un test temdtico

b ) En nuestra poblacién estudiada, un contenido ideacional relacio
nado con el logro puede representar un indice de un tipo de “fantasia compensadora”,

c ) Los resultados reportados no son congruentes con las hipdtesis ade
lantades a partir de los hallazgos de McClelland, por lo cual las predicciones del -
rendimiento futuro en el trabajo, a través de los contenidos ideacionales relacionados
con el logro, no pueden ser realizadas en la forma en que se las conduce actualmen-
te en los Estados Unidos .

d) Cuando la actividad y la confrontacidn se correlacione significa
tivamente en forma positiva, la actividad y la defensa servirdn como predictores efec
tivos del rendimiento en el trabajo.

e ) Los sujetos con una elevada calificacion de rendimiento parecen=
acusar una mayor y mas adecuada plasticidad en su energia, ya que utilizan la acti-
vidad simultaneamente para la defensa y la confrontacion frente a los problemas .

f ) Si consideramos nuestro patron cultural especifico, entonces la -
defensa y la pasividad, cuando interactian en forma significativa con elementos afi.
liativos, parecen producir un efecto mas adaptativo.

Finalmente, el resultado primordial de este trabajo tentativo y preli-
minar ha sido, para nosotros, el de sugerir un estudio posterior en muestras mejor con.
troladas, orientado a la validez y a la confiabilidad de los instrumentos utilizados, -
asi como la necesidad de desarrollar nuevas y mas adecuadas hipétesis, basadas en -
teorias mds operantes en nuestra socio-cultura, que las originadas en otros paises, =

las cuales han de ser obligadamente "transplantadas".
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APENDICE A



NOMBRE FECHA

EDAD SEXO

INSTRUCCIONES

En las siquientes prequntas deberd usted in- -
dicar sus preferencias, es decir contestar de acuerdo
a lo que usted piensa y siente. Son afirmaciones en
las que se presentan una serie de situaciones, éstas
pueden o nd, haberle sucedido a usted, de cualquier -
forma trate de imaginarse dentro de esa situacidn y -
escoger la respuesta que esté m&s cerca de como usted
sea. Cualquier eleccidn gque realice no serd estimada

ni como correcta ni como incorrecta.
Cada afirmacidn va sequida de 2 preguntas, no
se escogerd una u otra, sino que ambas deben ser con-

testadas.

Todas sus contestaciones son confidenciales.



2.

«~3.

Rogelio siempre encuentra algo que hacer aunque no
le sefialen trabajo.

Soy COmMO 817 —mmme e
Me gustaria ser comc El7 —mmemmccemcccccmaaa—-

Alberto piensa que el estudiar duro y mucho no six

ve para nada.

Soy como Bl ccccsscsessssesesessses Aslojslsielslsle
Me gustaria ser como 817 s.ececcoscceccsnscs

Manuel ataca a los demds antes de que ellos tengan
la oportunidad de hacerlo.

Soy COmMO B1l7 wemmm e e
Me gustaria ser como 6l? —-—---ocmmmmmceomeaa

Cuando Ernesto no sabe la contestacidn a una pre-
gunta que el profesor le hace, aparenta no haber
entendido.

Soy €OmMO El7 smmmme e e e
Me gustaria ser como Bl?--mememcccmmeomeeooo

A José le molesta que su compafieroc de reciente in
greso le tome sus cosas, pero no le dice nada por
ser nuevo.

Soy COMO €17 =-m cmm e
Me gustaria ser como el7 __________________

Francisco procura que sus superiores estén de -
acuerdo con 81 acatando sus drdenes y realizan-
do en forma satisfactoria su trabajc.

Soy €como Bl7 ~e e e
Me gustaria ser como El? --cmmeocmcmcmcaa———

Guillermo se queda callado cuando algdn compafiero
con mds antigledad lo regafia.

Soy como Bl7 meeeme e e
Me gustaria ser como €17 —we—mcemmcemmmm———a—

—



10.

L.

12.

13.

14.

Juan decide por si mismo como utilizar su tiempo.

Soy cOomO El? mmmm e
Me gustaria ser como 8l? =——cmemmmcmmaaa——-

Juan no toma parte en las discusiones, aunque --
siempre piensa en algo correcto que podria decir
lamenténdose después de lo que no dijo.

Soy como 8l7 —emmmmmm e
Me gustaria ser como 8l? ———mmememmm—mecaaao

Adn cuando Juan se encontraba muy cansado, se pa
sé toda la noche preparando un trabajo que debia
presentar al dia siguiente.

Soy como 8l? —memmmm e
Me gustaria ser como €17 ——-mmmmemmm—————a

Por miedo a que lo reprobaran, cada vez que Juan
tenia examen decia estar enfermo para no presen-
tarlo.

Soy como El? —-—-mmmmm e e
Me gustarfia ser como €17 =mmmmmmmmcmc—eean

Juan era candidato a una beca, pero ésta se la -
otorgaron a otra persona con mejores caracteris-
ticas, sin embargo €1 se puso a estudiar con més
ahinco para conseguir otra.

SOy COMO BLl7 = e e
Me gustarfa ser como 617 _________________

Juan siempre pide zyuda para la resolucién de sus
problemas.

Soy como El? —mmmem e e e
e gustaria ser como €l7 ———-meemmmmmmmeen

Pedro teme discutir con su jefe, pero sin embargo
defiende su punto de vista cuando cree tener ra -
zén.

Soy como 6l? mmecmm e e
Me gustarfia ser como 6l7 ——eeemmmem——e—a—aa

~ e~



15.

16,

17.

18.

19.

20.

21.

Cuando Juan quiere pedir algdn
lo mejor que puede para gue su
to y se lo dé.

Soy como 817 —e---mmem——-

Me gustaria ser como &17

permiso, se porta
jefe esté conten-

Como Juan no puede abrir la ventana de su despa-

cho, espera gue llegue el mozo para que lo ayude.

Soy como 817 we-—eeeeaooo—

Me gustaria ser como €17

Cuando alquno de sus profesores se enoja con Car

los, éste se siente desalentado.

Soy como 817 —-——-eme—ee-

Me gustaria ser como €17

Cuando Juan es responsable de un trabajo que dg

be hacerse en grupo, insiste en.que las cosas -
se hagan ccmo él quiere o renuncia al cargo.

Soy como €17 —--mmmmm————

Me gustaria ser como €17

Pedro deja que su jefe inmediato decida exacta-
mente como debe utilizar su tiempo.

Soy como 617 -—--e--m—m- Ry

Me gustaria ser comao e17?

A Juan le causd gran szrisfaccidn poder elabo -
rar su trabajo sin ringdr tropiezo.

Soy como 817 —--mmm—mememo

Me gustaria ser como €17

Juan siempre suefia despierto para olvidar que -

se siente muy infeliz.

Soy como 17 —m—emmmmeeee

Me gustaria ser como €17

(s1)
()
()
¢ )
()
()
()
()
()
( )
()
()

(NO)
()
()
¢ )
(¢ )
()
()
()
()
( )
()
()



22.

23.

24,

25.

26.

Juan habla con soltura en clase o asambleas, y gg

neralmente encabeza las discusiones.

Soy COMO El? =mmm—mmme e
Me gustaria ser como 617 —--------m—————a-

Antonio desaffa la autoridad de la Institucidn
en donde trabaja, saliéndose en horas de labo-
res.

Soy como 61?7 ~—mmmmmmm e
Me gustaria ser como €17 ——-——--———————o——-

Los papés de Jorge iban a divorciarse, Jorge no
hizo nada, aceptd su mala suerte.

Soy como 8l? —m————mmmmem e —mm——mme— e
Me gustaria ser como 61?7 ———e——mmm——————-

Cuando Enrique quiere puede hacer que sus compa
fieros vean las cosas como €l las ve.

Soy como €17 ——-em-—mememmmmmm— e m o
Me gustarfa ser como €l?7 ——-eemmm—-—m—————

A Armando no le preocupa tener que resolver su
problema de trabajo porque un amigo suyo lo au-
xilia.

Soy COMO 617 =emmme e e
Me gustarfa se: como €1l? —----mmmm————e—-



APENDICE B



INSTRUCCIONES

Esta prueba le da una oportunidad para usar su imagi-
nacion, para mostrar como puede usted, crear ideas y situacio
nes por usted mismo. En las siguientes paginas hay una serie
de fotograffas, las que usted vera y construira historias breves-

J
acerca de ellas. Para cada historia tiene usted 5 minutos y en-
. . . I'e
cada hoja hay 4 preguntas espaciadas, que sirven como guias pa

ra la elaboracién de las historias.,
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