
P 

UNIVERSIDAD RAFAEL LANDIVAR 
FACULTAD DE HUMANIDADES 

DEPARTAMENTO DE PSICOLOGIA 

Guatemala de la Asunci6n, noviembre de 1998 

S 



Universidad Rafael Landivar 
Facultad de Humanidades 

AUTORIDADES DE LA UNIVERSIDAD RAFAEL LANDI V AR 

RECTOR 
VICERRECTORA GENERAL 
VICERRECTOR ACADEMICO 
SECRETARIO 
DIRECTOR FINANCIERO 
DIRECTOR ADMINISTRATIVO 

Lic. Gabriel Medrano Valenzuela 
Licda Guillennina Herrera Pena 
Dr. Charles 1. Beirne, S.l 
Lic. Jorge Guillenno Aniuz Aguilar 
Lic. Luis Felipe Cabrera Franco 
Lic. Tomas Martinez Caceres 

AUTORIDADESDELAFACt~TADDEHL~~IDADES 

DECANO 
"'v'ICEDECANO 
SECRETARIA 
DIRECTORA DEPARTAMENTO DE 
PSICOLOGIA 
DIRECTOR DEP ARTAMTh1"'fO DE 
EDUCACIC>N 
DIRECTOR DEPARTAMENTO DE 
CIENCIAS DE LA COMUNICACI{~)N 
DIRECTORA DEPARTAMENTO DE 
LETRAS Y FILosoFiA 
DIRECTOR DEPARTAMENTO DE 
TURISMO 
REPRESENT Al~1ES DE 
CATEDRATICOS 

REPRESENl'ANTES ESTUDIANTILES 

Dr. Amilcar Davila Estrada 
Lic. Arnoldo Esven Escobar Cabrera 
Lieda. Patricia :MeJgar de L6pez 

Licda Marla Eugenia Ruiz de Sandoval 

Lic. Hugo Roberto Solorzano Barrios 

Lie. Silvio Rene Gramajo Valdes 

Lieda. Marfa Eugenia Del Carmen Cuadra 

Lie. Julio Eduardo Orozco Perez 

Lieda. Isabel Martinez Mendoza 
Lie. Roberto Mayorga Morales 
TITUI..AR Rolando Lemus Rodas 
SUPLENTE Roberto Martin Samayoa Ochoa 

ASESOR(A) DE TESIS 

Licda Michelle Echavarria Villatoro 

TERNA EXAMINADORA 

Lie. Angel Velasquez Trejo 
Lieda Isabel Martinez Mendoza 

Licda Hilda Caballeros de Mazariegos 

Campus Central VISta Hennosa m, rona 16 apartado postal 39 C 
Tels. (502) 3692151- (502) 3640162 -(502) 3692621 Fax: (502) 3692756; e-mail:fac_ hum@url.edu.gt 

Guatemala, Guatemala, CA 



C.rUatemala, 8 de ~tubrc de 1998 

Senores 
Facultad de Hurrumidades 
Departamento de Psicologia 
Untversfdad Rafael Landh"ar 
Ciudad de Guatemala 

RSlimados sef1ores: 

Por este medio hago con~tar que la ~mdiante it/ariel Elena Amado SOfO, 
Carnet No. 47158-93 tinaliz6 la segunda part.: de su tesis satisfactoriamente. 
pot 10 que les solicito asignnrJe tenlr1 cxammadora y fecho para sustentar su 
examen privado pre'io a optnr al titulo de Licenciada en Psicologia de 
Recursos Hwnanos. 

Adjunto suvansc encontrar el inlbnne de inicio y tinal de cicio 
correspond.iente a Te!ii.v II de la estudiante en mencion. 

Sin otTo particular, quedo de ustedcs deferentemente, 



Senora 
Maria Elena Amado Soto 
Presente. 

Estimada senora Amado: 

Universidad Rafael Landivar Reg.No.FH-570-98 
Facultad de Humarudades 

Guatemala, 
06 de noviembre de 1998 

De acuerdo al dictamen rendido por la Tema Examinadora de la Tesis titulada: LA 
NECESIDAD DE LOGRO EN ESTUDIANTES DE PSICOLOGIA, presentada por el 
(la) estudiante Maria Elena Amado Sofo, camet No. 47158-93, la Secretaria del Consejo de 
la Facultad de Hmnanidades AlITORIZA LA IJ.,;IPRESION DE LA 1ESIS a1 (a la ) 
estudiante, previo a optar al titulo de Psic610ga en Recursos Humanos en el grado academico 
de Licenciada. 

Sin otro particular, me 8uscribo de usted, 

Atentamente, 

Ism 
c. c. - archivo 

Campus Central VISta Hennosa Ill, wna 16 apanado postal 39 C 
Tels. (502) 3692151- (502) 3640162 - (502) 3692621 Fax: (502) 3692756; e-mail:fac_ hwn@url.edu.gt 

Guatemala, Guatemala, CA. 



ACTO QUE DEDI CO 

A Dios Nuestro Sefior y a la Santisima Virgen Maria 

Amimadre 
A mis hijos 
Ami nieta 

Leticia Soto Montenegro 
Maria Mercedes, Annabella y Carlos 
Ana Gabriela 

A todos mis hermanos en especial a: 

Rodolfo, Beatriz, Silvia, Jorge y Juan Carlos 

A mis sobrinos y sobrinas en especial a: 

Rodolfo, Ana Beatriz y Natalia 



, 
PAGINA 

I. INTRODUCCION 1 - 15 

II. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

Resumen 16 
2.1 Objetivos 16 
2.2 Hip6tesis 17 
2.3 Variables de Estudio 17 - 18 
2.4 Defmici6n de las Variables 18 - 19 
2.5 Alcances, Limites y Limitaciones 20 
2.6 Aporte de la Investigaci6n 20 

III. METODO 

3.1 Sujetos 21 
3.2 Instrumentos 21 - 22 
3.3 Procedimiento 22 - 23 
3.4 Disefto 23 
3.5 Metodologia Estadistica 23 - 25 

IV. RESULTADOS 26 - 32 

V. DISCUSION DE RESULT ADOS 33 - 35 

VI. CONCLUSIONES 36 

VII. RECOMENDAC lONE S 37 

VIII. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS 38 - 41 

IX. ANEXOS 

Tabla I: Los Seis Pasos para e1 Logro 42 - 43 
Tabla II: Elementos de los Cursos de Motivaci6n 44 - 45 
Tabla III: Instrumento de Medici6n 46 - 47 

X. APENDICE 48 - 50 



RESUMEN 

El siguiente trabajo de investigaci6n tuvo como objetivo general determinar si existia 

variaci6n hacia la NECESIDAD DE LOGRO entre estudiantes de Psicologia de la 

Universidad Rafael Landivar. Se estableci6 como variables de estudio: 

Metodo de Trabajo, Constancia en el Trabajo y Nivel de Aspiraciones. 

Organizacion y 

EI instrumento 

utilizado const6 de dieciseis preguntas cerradas. La poblaci6n muestral estuvo integrada por 

70 estudiantes del 2°. Semestre de Psicologia Clinica, Escolar e Industrial Organizacional, 

10mada Vespertina. La metodologia estadistica utilizada para obtener los resultados fue 

Anitlisis de Varianza. Se concluy6 que no existe diferencia estadisticamente significativa 

entre los estudiantes, se rechaz6 la hip6tesis general y se aceptaron las hip6tesis de nulidad. 

Se recomend6 evaluar otras carreras e incluir dentro del pensum de estudio, material 

especifico que permita al estudiante evaluar sus metas. Se sugiri6 la concientizaci6n del 

estudiante en la importancia de la orientaci6n a la fijaci6n de metas y objetivos. 



I Introducci6n 

I INTRODUCCION 

La conducta humana va invariablemente dirigida hacia ciertos fines u objetivos intimamente 
relacionados con la satisfacci6n de necesidades. Durante los primeros meses de vida, las 
necesidades humanas se centran en satisfacer las necesidades basic as 0 fisiol6gicas como 
comer, dormir 0 evacuar. Es hasta mas tarde cuando las necesidades, impulsos 0 motivos se 
hacen numerosos y la conduct a que los acompafia es compleja y en algunos casos dificil de 
comprender. 

Uno de los grandes desafios de la Psicologia es comprender la raz6n de la conducta humana, 
que la motiva y las circunstancias en que se desarrolla. Son diferentes los factores que 
intervienen en la conducta humana, los cuales se convierten en un fen6meno complejo y dificil 
de explicar. Entre estos se encuentran: la herencia, las experiencias pasadas y las 
circunstancias del presente. 

AI respecto, Atkinson y McClelland citados por Davis & Newstrom (1991) afirmaron que 
"toda persona tiene ntcesidades y cada una desarrolla ciertos patrones de conducta de acuerdo 
a los motivos que ios induzcan a actuar, influenciados por el ambiente donde se desenvuelven". 
Estos autores investigaron las necesidades de logro, de poder, de afiliaci6n y de competencia 
que todo individuo posee e1 alglin grado. La NECESIDAD DE LOGRO se puede definir 
como la motivaci6n que tienen ciertas personas de sobresalir, de superar obstaculos, de 
esforzarse por hacer algo dificil, en el menor tiempo posible. 

De acuerdo a un estudio con estudiantes universitarios realizado por McClelland en 1965, 
citado por Whittaker (1977), dependiendo del nivel de motivaci6n al logro que manifieste el 
estudiante tendra mayor 0 menor exito en las actividades que realiza, tanto a nivel personal 
como profesional. Los resultados del estudio revelaron que los estudiantes de primer ano de 
universidad que puntearon mas alto en su necesidad de lograr el exito fueron encontrados, afios 
mas tarde, en situaciones de personas de empresa y con mayor responsabilidad gerencial. Es 
importante mencionar que en las universidades se forman estudiantes, sin to mar en cuenta que 
ellos traen cierta orientaci6n allogro, como uno de los motivos que influyen en la conducta. 

De aqui se infiere la importancia de deterrninar los motivos que influyen en la conducta y las 
metas de los estudiantes de las distintas carreras de Psicologia de la Universidad Rafael 
Landivar de Guatemala. Por ello, se plante6 como objetivo de investigaci6n deterrninar si 
existen diferencias en la orientaci6n hacia la Necesidad de Lagro entre los estudiantes del 
segundo semestre de las carreras de: Psicologia Clinica, Psicologia Industrial Organizacional y 
Psicologia Escolar. 

En el medio guatemalteco se han Ilevado a cabo ciertas investigaciones que resaltan las 
diferencias individuales como producto del ambiente, los variados tipos de necesidades y por 
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consiguiente los patrones conductuales que los seres humanos siguen en el desempeno de una 
actividad 0 consecuci6n de una meta. 

Tal es el caso de Alonzo (1982) quien investig6 los rasgos de personalidad de los estudiantes 
de primer ingreso a la Universidad Rafael Landivar. El instrumento que utiliz6 para la 
obtenci6n de datos fue el Mini-Mult, formulario abreviado del MMPI. Emple6 una muestra de 
874 estudiantes de las facultades de Derecho, Humanidades, Ingenieria, Arquitectura y 
Economia, 464 hombres y 410 mujeres. Para el amilisis de los datos utiliz6 la media 
aritmetica y la desviaci6n estandar. Posteriormente realiz6 un analisis de varianza. Concluy6 
que los rasgos de personalidad del sexo femenino y masculino estan dentro del limite de la 
normalidad, ambos son francos, poseen buen temperamento, tienen amplitud de intereses; en 10 
unico que difieren es en sus relaciones interpersonales, ya que las mujeres son sensibles y los 
hombres despreocupados. Recomend6 realizar un estudio comparativo entre el Mini-Mult y el 
MMPI para detectar si los resultados obtenidos son similares. 

En el mismo sentido, Collier (1994) desarroll6 un amilisis comparativo del perfil de los rasgos 
de personalidad de los estudiantes de Psicologia Clinica y Educativa de la Universidad Rafael 
Landivar. La muestra se integr6 por 98 estudiantes, 41 de Clinica y 57 de Educaci6n, 
comprendidos entre los 20 y 45 anos. Utiliz6 el cuestionario MMPI (Inventario Multifasico de 
la Personalidad de Minnesota). Emple6 el metoda estadistico de la Media Aritmetica y la 
Desviaci6n Standard. Las caracteristicas de personalidad definidas para los estudiantes de 
Psicologia Clinica los describen como personas independientes, no son impuisivas ni presentan 
sentimientos inapropiados, son energicas y activas; agradables, entusiastas, sociables y de buen 
temperamento. Describi6 las caracteristicas del estudiante de Psicologia Educativa como 
personas que presentan una combinaci6n de intereses practicos y te6ricos y se caracterizan por 
su capacidad para establecer relaciones sociales. Concluy6 que los motivos y/o motivaciones 
principales por las que se inclinan los estudiantes a escoger una carrera u otra, estan 
intimamente relacionadas con el autoconocimiento y crecimiento personal. Recomend6 que 
las autoridades de Psicologia de la Universidad Rafael Landivar consideren la creaci6n de un 
Departamento de Orientaci6n Psicol6gica con el fin de promover el crecimiento personal y 
autoconocimiento de los futuros psic610gos. 

Por otra parte, Gutierrez (1983) investig6 los valores e intereses del estudiante de psicologia de 
primer ingreso de la Universidad de San Carlos de Guatemala. Emple6 una muestra de 115 
sujetos de ambos sexos; mujeres no mayores de 20 afios y varones no mayores de 22 anos. 
Utiliz6 como instrumentos el test de Valores TS-6 Universitario y el Inventario de Intereses de 
Estudio. Los resultados se obtuvieron a traves de porcentajes y promedios. Concluyo que el 
70.4% de los sujetos no presentan los atributos que parecen adecuados en cuanto a intereses y 
valores se refiere y confirm6 que el 50% de los estudiantes no estan adecuados a la carrera 
elegida. Recomend6 a la Escuela de Ciencias Psicol6gicas la administraci6n de los examenes 
de adrnisi6n que evalue los valores, intereses, aptitudes, formaci6n acadernica, conciencia 
social, tendencias humanisticas, deseos de formaci6n personal y someter a los estudiantes desde 
el primer ano a un proceso psicoterapeutico. 
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En el mismo sentido, Villagnin (1984) investig6 los valores como formas de vida, con enfasis 
en los valores religiosos y sociales, en estudiantes universitarios. Utiliz6 el test A V.L. Y 10 
aplic6 a estudiantes de los primeros anos de la Facultad de Medicina del Centro Universitario 
de Occidente, de Profesorado de Segunda Ensenanza de Quezaltenango y de la Escuela 
Nacional de Enfermeras de Occidente, comprendidos entre los 17 y 35 anos. Para obtener los 
resultados unicamente utilizo porcentajes. Concluy6 que el valor predominante fue el valor 
social, con 10 que confirmo que el hombre es eminentemente social, el segundo valor fue el 
religioso, predominando en el grupo femenino y en los estudiantes Landivarianos; en menor 
grado el econ6mico. Los valores menos predominantes fueron el politico y artistico. 
Recomend6 el desarrollo de los valores politico y artistico para el mejor desenvolvimiento del 
individuo como estudiante y futuro profesionaI. 

De igual manera, Rivera (1989) investigo el significado de la vida en relaci6n a los valores de 
los estudiantes de primer ano de una universidad de Guatemala. La muestra consisti6 en 159 
estudiantes de ambos sexos, comprendidos entre los 17 y 23 anos de edad, pertenecientes a las 
carreras humarnsticas y cientificas. Utiliz6 los test denominados PIL (Purpose-in-Life Test de 
Crumbaugh y Maholick) y el AY.L. (Allport, Vernon y Lindzey). EI diseno estadistico 
utilizado fue factorial y correlacional, para analizar los datos, las puntuaciones de los sujetos 
fueron agrupadas segun sexo y carrera universitaria. Los grupos fueron analizados primero en 
relaci6n al significado de la vida y despues en relaci6n a los valores y por ultimo la posible 
interrelaci6n entre estas dos variables. Concluy6 que habian diferencias significativas entre 
las dos carreras, los estudiantes de las carreras cientificas ternan mas altos los valores te6rico y 
econ6mico y los sujetos de las carreras humanisticas mas altos los valores estetico y social. No 
encontr6 diferencia significativa para los valores politico y religioso. Recomend6 realizar el 
mismo estudio con j6venes no universitarios del mismo grupo de edad, para reafirmar la 
conclusi6n de Vogler y Ebersole de que los estudiantes universitarios pueden tener mas 
significado y metas en sus vidas que los individuos menos motivados del mismo grupo de edad; 
ademas recomend6 tomar en cuenta algunos factores culturales. 

Asi mismo, Saenz (1989) realiz6 un estudio descriptivo sobre los valores de los estudiantes de 
primer ingreso de la Universidad Rafael Landivar. Para ella utiliz6 el test AY.L., el cual aplic6 
a una muestra de 1745 estudiantes de las facu1tades de Ciencias Econ6micas, Ingenieria, 
Arquitectura, Ciencias Politicas, Humanidades, Ciencias Agricolas, Ciencias Juridicas y 
Sociales y Teologia. Concluy6 que los valores de los estudiantes reflejan un alto interes por 
las actividades econ6mico-practicas, dejando en segundo lugar la busqueda de la trascendencia 
hacia el valor supremo de la vida. Asi mismo encontr6 que el valor al que los jovenes dan 
menor importancia 0 interes fue la expresi6n del ritmo y la armonia por medio de la belleza. 
Recomend6 realizar una investigacion longitudinal para determinar si la influencia de la 
formaci6n universitaria provoca alglin cambio en la jerarquia de val ores en los egresados de la 
universidad. 

Por otro lado, Toledo (1978) realiz6 un estudio experimental comparativo del nivel de ansiedad 
entre estudiantes de primer ano de Psicologia y Ciencias Quimicas y Farmacia de la Universidad 
de San Carlos de Guatemala. Utiliz6 una muestra de 50 sujetos, todos del sexo femenino, 25 
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de cada calTera. EI test utilizado fue especialmente elaborado para esta investigacion y 10 
llamo Test Predictivo de Exito Academico. Para medir la ansiedad se apoyo en dos auto­
reportes traducidos del ingles y participaron tres psicologos previamente entrenados para 
realizar chequeos de conducta Para obtener los resultados utilizo la T de Student y la 
correlacion lineal de Pearson. Concluyo que no existen diferencias significativas en las 
respuestas de ansiedad entre los dos grupos comparados. Recomendo repetir el estudio con 
poblaciones mas variadas y tomar en cuenta otra serie de conductas que hayan demostrado 
medir con mas seguridad la ansiedad con el fin de generalizar los resultados. 

As! mismo, Vargas y Leon (1992) realizaron una investigacion sobre la adaptacion psicosocial 
de los estudiantes universitarios de la escuela de Ciencias Psicologicas de la Universidad de San 
Carlos. Utilizaron una muestra de 50 estudiantes, 25 de primer ano y 25 del quinto ano de 
estudios. El test que administraron fue el cuestionario de Adaptacion para Adultos de Hugh 
Bell. La tecnica estad!stica utilizada para obtener resultados fue porcentual. Concluyeron que 
los estudiantes de quinto ano poseen un mejor nivel de adaptacion en relacion a los de primer 
ano, siendo las areas mas altas la profesional y la social, en un porcentaje menor la emocional y 
por ultimo la familiar. Recomendaron que la escue1a de Psicologia realice investigaciones 
como este estudio para establecer un perfil que describa los rasgos que debe poseer el aspirante 
a Psicologo. 

Otros autores han enfocado sus esfuerzos hacia otro tipo de estudios que faciliten la 
comprension de los patrones de conductas que los individuos ponen de manifiesto en el logro 
de sus objetivos en el ambito laboral, de 10 cual se deriva la importancia del entrenamiento 
academico de los futuros profesionales en psicologia. 

As! Avalos (1982) realizo una investigaci6n para establecer si existia relaci6n entre la 
motivaci6n de logro y el exito profesional, asociando este ultimo a los ingresos promedios 
devengados por ejecutivos. Utiliz6 como instrumento el cuestionario T.A.T. elaborado por 
McClelland & Atkinson (versi6n 1953). Utiliz6 una muestra de 51 ejecutivos del sector 
privado industrial guatemalteco, divididos en dos grupos de alto y bajo exito profesional. 
Para obtener los resultados utiliz6 la T de Student. Concluy6 que no existe relaci6n 
estadisticamente significativa entre alta motivaci6n de logro y exito profesional asociado al 
ingreso econ6mico, pero determin6 que los ejecutivos con mayor motivaci6n de logro 
presentaban mayor numero de promociones. Recomend6 la implementaci6n de programas 
destinados a aumentar la motivaci6n al logro en los ejecutivos y en otras personas vinculadas 
con el desarrollo econ6mico del pais, asi como el desarrollo de programas conjuntos de 
investigaci6n entre las universidades. 

Por su parte Soto (1980) realizo una investigaci6n bibliognifica sobre la motivaci6n en la 
direccion de empresas, en el que resalta que existen diferentes motivos que impulsan a las 
personas a realizar determinadas actividades. Tom6 en cuenta las teorias de motivaci6n de 
Maslow, Adler y McClelland. Mencion6 la necesidad de motivar constantemente al empleado, 
haciendo enfasis en la importancia de mantener buenas relaciones humanas entre jefe y 
subalterno. Hizo varias recomendaciones entre elIas las que aplican al tema estan: Conocerse 
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a si mismo para conocer su potencial y su motivaci6n y evaluarse constantemente para corregir 
o cambiar formas de comportamiento. Las otras recomendaciones propuestas son de orden 
administrativo. 

En el mismo sentido, Del Pino (1981) realiz6 una investigaci6n bibliografica sobre la 
motivaci6n como factor productivo en la empresa en el que expuso las caracteristicas 
principales de los individuos motivados, basandose en la teoria de McClelland. EI autor llam6 
a estas caracteristicas estrategias, agregando que estas ayudan al individuo a aplicar sus 
grandes aptitudes de exito. Ademas aclar6 que las tecnicas de supervisi6n son adecuadas para 
un tipo de personas pero fracasan cuando se emplean con personas altamente motivadas al 
exito, aduciendo que esto se debe a su nivel de orientaci6n hacia ellogro. Conduy6 que para 
comprender a las personas se necesita comprender al individuo como tal, su relaci6n con el 
empleo que desempefia y su comportamiento con los grupos informales a que pertenece. 

En el exterior tambien se ha dado mucha importancia al estudio e investigaci6n de la 
motivaci6n allogro, 10 cual es apoyado con investigaciones y estudios al respecto. 

Tal es el caso de Elliot y Harackiewicz (1997), de la Universidad de Rochester y Wisconsin, 
respectivamente, quienes realizaron una investigaci6n para determinar la necesidad de logro de 
metas a traves de la motivaci6n. Utilizaron un disefio experimental de laboratorio, utilizando 
un rompecabezas de palabras denominado NINA. Los participantes debian identificar la 
palabra y circularla las veces que se encontrara en un tiempo determinado. Los universitarios 
que participaron fueron 30 hombres y 54 mujeres, las variables utilizadas en el logro de metas 
fue el tiempo y la cantidad de pa/abras circuladas. Concluyeron que existia una secuencia 
regresiva en el comportamiento de los participantes que permitieron medir el logro de metas, 
pero los analisis de regresi6n simultimea obligaron a investigar los efectos de dos variables: el 
tiempo y la facultad de hacer las cosas. 

Posteriormente, Elliot y Church (1997) de la Universidad de Rochester desarrollaron un 
experimento que permiti6 evaluar los aspectos de necesidad de logro de met as a traves de la 
motivaci6n de las rnismas. Los aspectos que consideraron fueron a) bajo interes y/o perdida de 
interes, b) bajas expectativas vrs. alto interes en la realizaci6n1logro de metas y c) alta 
expectaci6n por ellogro de las rnismas. Participaron un total de 204 estudiantes de Psicologia, 
82 hombres y 122 mujeres, siendo la edad promedio de 20 afios. El metoda que utilizaron fue 
el Cuestionario de Investigaci6n de Personalidad basado en la sub-escala de Jackson (1974). 
Su conclusi6n fue que no existian diferencias significantes. 

Nuevamente, Elliot de la Universidad de Rochester continu6 sus investigaciones con 
Harackiewicz, Barron, Carter (1997) y Lehto de la Universidad de Wisconsin, investigaron el 
alcance de logro de metas de acuerdo a la personalidad en estudiantes de psicologia. En el 
estudio participaron 311 estudiantes de psicologia, 112 hombres y 199 mujeres. El metodo 
que utilizaron al principio fue a traves de varias reuniones en las que rnidieron la orientaci6n al 
logro con el cuestionario Work and Family Orientation Questionnaire de Spence & 
Helrnreich (1983) y el test Anxiety Scale de Sarason (1978) para medir los efectos de las 
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tendencias negativas en la orientaci6n al logro. Los resultados sugieren que el dominio y 
especializaci6n en el desarrollo de metas puede conducir a los futuros graduandos a alcanzar 
importantes exitos. 

Paralelamente, Elliot y Sheldon (1997) de la Universidad de Rochester, realizaron un estudio 
donde investigaron antecedentes y varias consecuencias en el seguimiento de logro de metas 
personales durante un semestre. Participaron 136 estudiantes de psicologia, 51 hombres y 85 
mujeres. El metodo que utilizaron fue un reporte personal de proyecci6n de metas, y el 
cuestionario Achievement Goals Questionnaire, Emmon (1986). Los resultados de la 
investigaci6n fueron que la edad y el sexo no afectan la motivaci6n por ellogro de metas. 
Veroff, Depner, Kulka y Douvan (1980) de la Universidad de Michigan realizaron una 
comparaci6n de las necesidades de logro, poder y afiliaci6n basimdose en las encuestas 
realizadas en 1957 y 1976 con el instrumento de medici6n T.A. T. Los resultados les 
permitieron observar cambios y la estabilidad de ciertos rasgos despues de veinte afios. 
Durante la comparaci6n se establecieron controles separados de educaci6n para hombres y 
mujeres. En los hombres, el motivo de logro permaneci6 estable a 10 largo del tiempo, el de 
afiliaci6n disminuy6 y el de poder aument6. En el grupo de mujeres se observ6 que los 
motivos de logro y poder se incrementaron y no existi6 ninglin cambio para el otro motivo. 

Otros investigadores, han realizado investigaciones para conocer la necesidad de logro entre 
culturas y a un nivel de escolaridad mas bajo, tal es el caso de Xiang, Lee y Solmon (1997) de 
las universidades de Texas, Louisiana y Maryland, respectivamente hicieron un estudio para 
conocer la orientaci6n al logro y a la tarea entre la cultura: China y la Americana. Los 
estudiantes participantes eran desde el cuarto al sexto grado de primaria. Su composici6n fue 
la siguiente: 180 chinos en donde sus padres unicamente llegaron al cicIo diversificado y 121 
anglo-americanos de cIase media y media alta. Se les administr6 un cuestionario de 16 
preguntas elaborado por Duda y Nicholls (1992) TEOSQ que mide la tarea y el logro de la 
misma. El cuestionario fue traducido por los autores y fue validado para ambas culturas. Los 
resultados reflejan que existe mucha similitud en cuanto a la orientaci6n hacia el logro entre 
ambas culturas. Sin embargo, en la americana es mas fuerte la orientaci6n allogro y en la china 
es mas fuerte la orientaci6n hacia la tarea. Los autores sugirieron realizar otro estudio para 
comprender mejor los patrones de conducta entre culturas. 

De igual forma, Mohany y Mohini (1982) estudiaron la personalidad y la motivaci6n orientada 
allogro en 300 oficiales del ejercito de la Republica de India. Conformaron una muestra de 15 
tenientes, 60 mayores y 125 capitanes a quienes administraron el Inventario de Personalidad de 
Eysenck y la Escala de Logro de Lynn. ConcIuyeron que la extraversi6n tiende a reducirse con 
el paso del tiempo, la promoci6n del rango y la edad. Ademas comentaron que los niveles de 
ansiedad y neurosis tienden a incrementarse con la edad y la cantidad de responsabilidades, y 
determinaron que los mayores poseian los niveles mas altos de motivaci6n allogro, seguido por 
los capitanes y los tenientes. 

Tambien Veroff (1983) redact6 un articulo sobre la base de que se puede describir y 
comprender la peisonalidad de un individuo y las variantes producidas por los valores, 

6 



I Introduccion 

creencias y motivos, si se toman en cuenta los diferentes contextos en que se desenvuelve el 
sujeto. El autor considera cinco diferentes contextos: historico, cultural y subcultural, 
desarrollo, organizacional e interpersonal. Se apoyo en estudios realizados por Atkinson 
(1958), Winter (1973), McClelland (1975) e ilustro cada uno de ellos con los resultados 
obtenidos de las encuestas realizadas en 1957 y 1976, en esta ultima encuesta se utilizo el 
T.A. T. para medir los motivos sociales (la necesidad de logro, poder y afiliacion son los 
motivos comunrnente utilizados en la investigacion de personalidad). Finalizo el articulo 
aseverando que la personalidad es dimimica y se desarrolla a 10 largo de la vida y que las 
variantes de esa personalidad, si se midieran, reflejarian los efectos ocasionados por los 
contextos arriba mencionados. 

Orpen (1983) realizo un estudio sobre las actitudes de riesgo tomadas por gerentes de 
diferentes cuituras, ya que estas estan fuertemente relacionadas a la necesidad de logro. La 
muestra utilizada fue de 31 gerentes de India, 36 de Estados Unidos y 40 del Japon. Conciuyo 
que el crecimiento economico esta relacionado con la predisposicion de los gerentes de un pais 
por tomar riesgos que son potencial mente rentables. 

Stahl (1983) planteo la hipotesis de que una alta motivacion gerencial consiste en tener altos 
niveles de logro y de poder y que la baja motivacion gerencial consiste en tener bajos niveles de 
logro y de poder. EI instrumento que utilizo fue el Ejercicio de Eleccion de Trabajo, que mide 
tanto el nivel de logro como de poder. La muestra que utilizo fue de 1417 personas entre 
gerentes, universitarios, cadetes, empleados administrativos y obreros. Los sujetos que 
obtuvieron altos puntajes en motivacion gerencial tenian alto desempefio gerencial, tenian un 
indice de promocion gerencial mas alta que otros, eran elegidos para ser lideres y gerentes en 
contraposicion a los empleados de oficinas y obreros que no tienen toma de decisiones. Lo 
opuesto fue encontrado para baja motivacion gerencial, excepto para el desempefio gerencial 
que fue insuficiente la informacion. Conciuyo que no hay diferencia entre sexos 0 entre razas 
en alta 0 baja motivacion gerencial 

Triandis (1984) de la Universidad de Illinois presento una teoria que refleja el modele 
individual de conducta social. Estos modelos reflejan las ideas de un individuo de como se 
interrelacionan las conductas sociales y que aspectos de situaciones sociales estan vinculadas 
con diferentes niveles de probabilidad de que ese patron de conducta social en particular 
ocurra. EI metodo 10 utilizo en dos estudios, uno bicultural (1 americano, 6 latinoamericanos, 
2 de Hong Kong, y 1 griego) y otro monocultural (22 en total entre mexicanos, chinos y 8 
bilingties del primer estudio). Para realizar el analisis de cada factor se proporciono 
informacion sobre conductas sociales especificas en situaciones sociales especificas y que estan 
vinculadas con la conducta social. Asi como las creencias existentes de por que las situaciones 
sociales estan vinculadas a las conductas sociales. AI chequear la informacion de los modelos 
individuales de conducta social, esta indica que existen elementos comunes entre los modelos y 
que probablemente estan relacionados con la cuitura. La tecnica ha sido ampliamente aplicada 
por la psicologia personal y social porque perrnite hacer comparaciones ideograficas de los 
modelos de conducta social entre los individuos que comparten el mismo atributo. 
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Sorrentino, Short, Raynor (1984) de la Universidad de Western, Ontario, analizaron las 
implicaciones afectivas y cognitivas desde el punto de vista de la conducta de logro. 
Realizaron tres estudios compuestos por 734 estudiantes de ultimo ano. Probaron la hip6tesis 
de que las diferencias en el desarrollo producidas por los motivos de logro son limitadas a 
individuos que poseen dudosa orientaci6n - el grade depende de la certeza de las situaciones 
vrs. la incertidumbre cognoscitiva. La validez de la hip6tesis fue investigada con base a tres 
predicciones derivadas de la teoria de Motivaci6n de Logro de W. Atkinson & 1. Raynor 
(1984) que dice: a) las diferencias en el desarrollo se deben a que los motivos de logro son 
mayores en situaciones de dificultad intermedia; b) las diferencias en el desarrollo se deb en a 
que los motivos de logro son mayores cuando la tarea debe ser realizada con exito en orden de 
continuar con otras tareas; c) las diferencias de nivel 0 grado en el transcurso del desarrollo 
se deben a que los motivos de logro son mayores cuando estos son percibidos per el individuo 
como un instrumento hacia el exito de futuras metas. Estas tres predicciones fueron 
confirmadas para aquellos con orientaci6n dudosa, pero actualmente los resultados estan siendo 
reversados por los que poseen una orientaci6n segura 0 evidente. Se argumenta que la 
presente formulaci6n resume e integra la interpretaci6n cognoscitiva existente de la conducta 
de logro. 

Croock, Healy, David (1984) estudiaron el vinculo de logro en el trabajo y autoestima, la 
madurez de carrera y logros estudiantiles. Examinaron si la autoestima y las actitudes en la 
madurez de carrera complementan a cada uno en la predicci6n en ellogro academico y laboral. 
EI instrumento que utilizaron fue la escala de autoconocimiento, el inventario de las actitudes 
de madurez de carrera y la medici6n del logro laboral. La muestra se form6 por 174 
estudiantes pr6ximos a graduarse. Concluyeron que la autoestima influye en las actitudes de 
carrera y el logro laboral directamente e indirectamente en el logro academico. Tambien 
sugirieron que las actitudes en la madurez de carrera contribuyen directamente al logro en la 
universidad y el trabajo y que ellogro academico esta moderadamente relacionado con el logro 
laboral. Los hallazgos implican que los estudiantes con alta estima estan dispuestos a alcanzar 
un nivel de logro mayor. 

Las investigaciones anteriores sobre la necesidad de logro relacionan: 

a) La motivaci6n de logro de metas y los aspectos que influyen en el exito de las mismas 

b) La influencia de la personalidad y los contextos culturales que afectan la conducta y 
desarrollo individual en cuanto a motivos sociales se refiere 

c) EI imp acto de esta necesidad en el exito y logros academicos y laborales 

A traves de estos estudios se observ6 la importancia y efecto que la necesidad de logro tiene 
en la productividad del individuo, asi como el interes por motivar esta necesidad y formar 
personas productivas que sean parte activa del desarrollo econ6mico y social del pais. 
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Diferentes autores han proporcionado variedad de definiciones sobre motivaci6n, motivos y 
necesidades, definiciones que eventualmente tienden a confundirse por la sirnilitud de las 
caracteristicas que motivan al individuo a ejecutar deterrninadas conductas. 

Segtin Dessler (1991) en 10 que coinciden la mayoria de los autores es que la raiz de la 
motivaci6n es algtin tipo de tensi6n intema y que el comportarniento motivado apunta a reducir 
esta tensi6n. Agregan que la motivaci6n se manifiesta a traves de una conduct a motivada. 

Chruden y Sherman (1982) definieron la motivaci6n como el estado 0 condici6n que induce a 
hacer algo. Agregaron que la motivaci6n es un fen6meno complejo y que el conocirniento del 
proceso motivacional proporciona la base para entender por que las personas hacen 10 que 
hacen. Senalaron que implica tratar de encontrar las respuestas a: i,Por que una persona se 
esfuerza mas que otra? i,Por que algunos individuos buscan mayores niveles de 
responsabilidad? 

Para Whittaker (1977), motivaci6n es un terrnino utilizado en Psicologia para comprender las 
condiciones 0 estados que activan 0 dan energia al organismo y que llevan a una conducta 
dirigida hacia determinados objetivos. 

La motivaci6n se enfoca sobre la conducta humana, mediante la activaci6n y direcci6n del 
esfuerzo a un solo objetivo; la organizaci6n de la actividad en forma integral, y la persistencia 
de esta actividad hasta cambiar las condiciones iniciales. 

Para Koontz y Weihrich (1990) la motivaci6n es un terrnino general que se aplica a to do tipo 
de deseos, necesidades, aspiraciones y fuerzas sirnilares. Se refiere al impulso y esfuerzo por 
satisfacer un deseo 0 meta. 

Dentro de la motivaci6n se encuentran los estimulos, que son los que inducen a un individuo a 
actuar. Aunque las motivaciones reflejan deseos, los estimulos son las recompensas 0 

incentivos identificados que refuerzan el impulso para satisfacer estos deseos. Son tambien los 
medios a traves de los cuales es posible conciliar las necesidades en conflicto 0 destacar una 
necesidad para que tenga prioridad sobre otra. Por 10 tanto, el estimulo es algo que influye en 
la conducta del individuo, es un factor decisivo de 10 que hace la persona. 

Whittaker (1977) senal6 que los motivos 0 impulsos, como tambien se Ie conoce, pueden ser 
innatos por naturaleza 0 aprendidos en el proceso de interacci6n con otros seres humanos en 
una cultura deterrninada. Cualquiera que sea su origen cuando estos son despertados, se inicia 
una actividad que va dirigida hacia deterrninadas finalidades 0 incentivos que han sido 
relacionados con los motivos particulares, comprendidos a traves del aprendizaje. 

Para Pfander, citado por Graumann (1971) los motivos son razones exigentes de actos volitivos 
que han de ser percibidos, afirmados y realizados en el acto. 
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De acuerdo a Cofer (1972) la nocion de motivo 0 necesidad implica una propiedad 0 

caracteristica duradera de las personas, e implica ademas que la fuerza del motivo ha de variar 
dentro de una persona concreta y entre los diferentes individuos. 

Segtin Morris (1991) motivo se refiere algunas veces a algo que no puede ser observado 
directamente. Se infiere la existencia de un motivo por la conducta que suscita, 0 por el 
conocimiento de otros factores. 

De acuerdo a Whittaker (1977), el hombre indiscutiblemente no es motivado solamente por sus 
necesidades fisiologicas, existen otros motivos de tipo psicosocial que motivan los deseos de 
progreso 0 ascenso, el pertenecer a la sociedad y obtener un salario mas elevado. Por ejemplo 
se puede observar al joven que trata de obtener un ascenso, al lider de sociedad que trata de 
mejorar su posicion dando grandes fiestas, al estudiante que mueve cielo y tierra para obtener 
su nombramiento como asistente. 

Asi mismo, Hilgard citado por Whittaker (1977) senalo que los motivos psicosociales no 
siempre aparecen en su forma genuina ya que cualquier conducta especifica puede ser motivada 
por necesidades diferentes que se present an simultaneamente, por ejemplo un hombre de 
ciencia puede ser motivado por el impulso de la investigacion y por la ambicion de la fama, 0 

bien por el deseo de aumentar sus ingresos economicos. Ademas, menciono que la expresion 
de los motivos sociales difiere de una cultura a otra y aun entre miembros de una misma 
cultura. Estas diferencias se deben a que los motivos sociales se aprenden y expresan por 
medio de una conducta motivada. 

Para Morris (1991) el motivo social es aprendido y se asocia a las relaciones entre personas, 
como la necesidad de afiliacion, de logro y la de poder. 

De acuerdo a Davis & Newstrom (1991) existen diversas maneras de clasificar las necesidades, 
una muy sencilla es dividirla en dos: Primarias y Secundarias. Las necesidades primarias 0 

necesidades fisicas surgen desde el primer momento de vida y son importantes para la 
supervivencia humana y su intensidad varia de un individuo a otro, estas estan comprendidas 
por el alimento, agua, sexo, sueno, aire y una temperatura razonablemente confortable. 
Ademas, indican que estas necesidades estan condicionadas por la practica social. 

Las necesidades secundarias son las necesidades sociales y psicologicas, estas son mas 
intangibles debido a que representan necesidades de la mente y el espiritu mas que del 
organismo. Muchas de estas necesidades se desarrollan conforme el individuo madura. 
Algunos ejemplos de ella son: la autoestima, la sensacion de deber, el altruismo, la pertenencia 
a grupos y el recibir afecto. Entre las personas este tipo de necesidades varia mucho mas que 
las primarias, estan fuertemente condicionadas por la experiencia, influyen en la conducta y 
estan sujetas a cambio en cualquier individuo. 

Maslow, citado por Morris (1991) afirmo que los motivos humanos pueden ser organizados en 
una jerarquia de necesidades (primarias y secundarias). Maslow afirmo que cuando han sido 
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satisfechas las necesidades primarias 0 ftsiol6gicas (alimento, agua, calor, abrigo y suefio) que 
se encuentran en la base de la piramide, el hombre busca la satisfacci6n de sus necesidades 
secundarias, entre elIas las de seguridad (dentro de las que se encuentran las necesidades de 
estar libre de dafios, temor a la perdida de propiedad, alimento, empleo 0 abrigo). 

A su vez, cuando estas estan satisfechas, busca la satisfacci6n de otras necesidades situadas 
mas arriba en la piramide, como son las necesidades de afiliaci6n 0 aceptaci6n, que se refieren a 
la necesidad que tiene todo ser humano de pertenecer, de ser aceptados por los demas; las 
necesidades de estima, que segun Maslow una vez que la persona empieza a satisfacer su 
necesidad de pertenencia, tiende a desear la estima tanto de si mismo como de otros. Este tipo 
de necesidad produce satisfacciones como son: poder, prestigio, estatus y seguridad en si 
nusmo. 

En la cuspide se encuentra 10 que Maslow denomin6 autorealizaci6n, que es el desarrollo mas 
completo posible del potencial individual. Es el deseo de convertirse en 10 que se es capaz de 
ser; de desarrollar al milximo nuestro potencial y lograr algo. 

Como se observa en la Jerarquia de Maslow las necesidades fueron estructuradas en orden de 
aparici6n y la privaci6n de necesidades en un nivel, conduce a la dominaci6n de estas 
necesidades en la personalidad y la conducta del individuo. Cuando la necesidad dominante es 
satisfecha, la satisfacci6n de la necesidad la sumerge y act iva la siguiente en la jerarquia hasta 
llegar a la necesidad de autorealizaci6n 

De acuerdo a Dessler (1991) una de las grandes diferencias entre estas necesidades es que las 
necesidades de ego pocas veces quedan satisfechas, ya que el ser humane tiene un apetito 
constante por un mayor logro, mayor conocimiento y mas reconocimiento. Sin embargo, y de 
acuerdo con Maslow, estas necesidades solamente motivan el comportamiento una vez que las 
necesidades de nivel mas bajo han quedado razonablemente satisfechas. 

Dentro de las necesidades secundarias se encuentran las necesidades 0 motivos sociales, que 
McClelland y Atkinson, investigaron durante mas de veinte afios a traves de varios estudios 
descriptivos y experimentales que les permiti6 confirmar que el ser humane tiene otras 
necesidades 0 motivos sociales que los inducen a determinadas conductas dependiendo de la 
necesidad a satisfacer y subrayaron la importancia del entomo en donde se desenvuelven. 

Ferrari (1988) indica que McClelland orient6 sus investigaciones hacia el estudio de un tipo de 
motivaci6n especial existente en todas las personas que se caracterizan por su elevada 
actividad. Para el, esta actividad se debia a la necesidad de salir adelante, de realizar y alcanzar 
cualquier objetivo. Este factor, que en parte se debe al sistema nervioso central, sufre la 
influencia tanto de la cultura en la que hemos side educados como la del ambiente familiar. Por 
ello, las culturas que exaltan el individualismo y el exito personal, asi como la influencia de 
padres tolerantes, optimistas acerca de la capacidad de sus hijos, son dos elementos 
fundamentales para el desarrollo de est a particular caracteristica. 
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McMclelland citado por Davis & Newstrom (1991), opina que su clasificaci6n de los motivos 
logro, poder, y afiliacion es muy uti I para los psic610gos, ya que ayuda a entender la conduct a 
human a y el por que de ciertos patrones de conduct a que cada individuo lleva a cabo con el fin 
de satisfacer sus necesidades, alcanzar una meta 0 compartir con otros. 

Nash (1991) defini6 la necesidad de Poder como la capacidad de un individuo para producir un 
efecto deseado. Es la necesidad de controlar e influir sobre los demas. Davis & Newstrom 
(1987) agregaron que las personas motivadas por el poder desean causar un impacto en su 
organizaci6n y estan dispuestas a correr riesgos para lograrlo. Adicional a estos conceptos, 
Morris (1991) indic6 que el motivo de poder es un motivo social, es un motivo aprendido que 
se asocia a las relaciones entre personas, que busca conquistar el reconocimiento de los demas, 
ademas dellogro, afiliaci6n y competencia. 

Asi mismo, Argyle (1981) hizo referencia a este concepto como la motivaci6n por controlar el 
comportamiento 0 el destino de otros, ser admirado y respetado por otros. Agrega que las 
personas con est a motivaci6n quieren hablar mucho, que se atiendan sus ideas e influir en las 
decisiones. 

Las personas motivadas por el poder son excelentes gerentes, tratan de influir en el 
comportamiento de otros para el bien del grupo, alcanzan posiciones de liderazgo mediante un 
desempefio exitoso, segiln opini6n de Nash (1991). La opini6n de Becker (1983), citado por 
Morris (1991) fue que los estudiantes con altas calificaciones tienden a ocupar posiciones de 
poder, se interesan por carreras como la ensefianza, la psicologia y administraci6n de empresas. 

Guest (1984) indic6 que estudios realizados por McClelland a 10 largo de 20 afios a un grupo 
de graduados de Harvard, que habian dado una puntuaci6n alta a la necesidad de poder, el 58% 
de ellos tenian tensi6n alta 0 habian muerto por fallo cardiaco. 

Por otro lado, McClelland citado por Koontz y Weihrich (1990) indic6 que las personas con 
necesidad de poder se preocupan sobre todo por ejercer influencia y control. Generalmente 
buscan posiciones de liderazgo, son buenos conversadores aunque a veces discuten demasiado; 
son firmes, extrovertidos; obstinados y exigentes y gozan al ensefiar y hablar en publico. 

Nash (1991), defini6 la necesidad de afiliaci6n como la necesidad de calor humano, 
compafierismo y amistad. Las personas cuya necesidad de afiliaci6n es alta, buscan aprobaci6n, 
necesitan agradarle a los demas. Algunos ejecutivos eligen amigos en lugar de expertos para 
trabajar, en algunas empresas la rotaci6n de personal disminuye cuando el gerente esta 
orientado hacia esta necesidad. 

Por otro lado, Morris (1991) indic6 que el comportamiento motivado por la necesidad de 
afiliaci6n resulta de facto res internos y externos que siente la mayoria de las personas de ser 
parte de un grupo con el que simpatice, la defini6 como la necesidad que surge en el individuo 
de estar con los demas. 
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Las personas motivadas por afiliaci6n trabajan mejor cuando se les reconoce sus actitudes 
positivas y su colaboraci6n y seleccionan amigos para trabajar con ellas. 

McClelland citado por Koontz y Weihrich (1990) indic6 que las personas con una alta 
necesidad de afiliaci6n generalmente obtienen satisfacci6n al sentirse amados y tienden a evitar 
el dolor de ser rechazados por un grupo social. Es probable que se preocupen por mantener 
buenas relaciones sociales, por gozar de un sentimiento de intimidad y entendimiento, por 
mostrarse prestos a consolar y ayudar a los que tienen problemas y por disfrutar la interacci6n 
amistosa con los demas. 

Se entiende por necesidad de lOgTO la necesidad que tiene un individuo de alcanzar el exito y 
la excelencia en el desarrollo de las actividades orientadas hacia ellogro de una meta. 

Haciendo un poco de historia, los estudios sobre la necesidad de lOgTO, realizados por 
McClelland y Atkinson, mencionados por Cofer (1972), se iniciaron a finales de los anos 40's, 
llevaron a cabo una serie de estudios utilizando la fantasia como un medio para diagnosticar un 
motivo humane muy importante, la necesidad de exito (en ingles nAck - need for 
achievement). Para medir la necesidad al lagro utilizaron el test T.AT. (Thematic 
Apperception Test) de Morgan y Murray, en el cual se Ie solicitaba al individuo que re1atara 
ciertas situaciones segUn la lamina que se Ie presentara, en ellas se mostraban una 0 varias 
personas en una actividad relacionada con el rendimiento, tal como una persona en el trabajo. 
Una vez obtenidos los relatos se evaluaban ia presencia y el grado de motivaci6n de exito 0 

rendimiento. 

Davis & Newstrom (1987) definieron la necesidad de lagro como el impulso que tienen 
algunas personas para superar retos y obstaculos que se presentan al tratar de alcanzar sus 
metas. Asi mismo, Morris (1991) indic6 que es un motivo social, 10 describe como la 
necesidad de sobresalir, de superar obstaculos. Por su lado, Swartz (1978) senal6 que es la 
necesidad de ejecutar acciones a un nivel de excelencia, cuya meta es la consecuci6n de un fin y 
sobresalir ante los demas. 

SegUn Argyle (1981) un importante motivo adquirido es la necesidad de lagro, la cuailleva a 
intentar conseguir cada vez mas altos niveles de notoriedad, bien sea en examenes, en deportes, 
en el trabajo 0 de cualquier otra manera. 

Para Nash (1991) la necesidad de lagro es la fuente primordial de motivaci6n para aumentar la 
productividad de una empresa porque esa necesidad genera bienes y servicios para la sociedad 
en general. A este respecto, indic6 que los estudios realizados por McClelland sugieren que 
las personas pueden aprender a tener un mayor nivel de necesidad de lagro a traves de la 
capacitaci6n sistematica en este campo. 

Ademas, McClelland, citado por Nash (1991), consider6 que la necesidad de lagro surge 
durante la ninez a traves de la educaci6n, y dice tambien que si se estimula y se desarrolla la 
necesidad de logro, ella acompanara a la persona toda su vida. EI autor escribi6 un libro para 

13 



I Introducci6n 

ninos en edad escolar y dividi6 el aprendizaje en seis pasos (ver Anexos: Tabla I). Sugiri6 que 
los conceptos utilizados en el aprendizaje escolar pueden aplicarse a los adultos, las personas 
pueden aprender a tener un mayor nivel de necesidad de logro a traves de la capacitaci6n 
sistematica en este campo y por esta raz6n disen6 un programa que tiene por objeto despertar 
en los adultos el espiritu emprendedor (ver Anexos: Tabla II). 

Tambien Morales (1988) consider6 que la necesidad de logro es una actitud aprendida, en 
donde el aprendizaje y la influencia del hogar tienen especial relevancia. En un hogar en donde 
los padres esperan mucho de sus hijos y 10 manifiestan abiertamente con refuerzos positivos, 
les educan para que sean aut6nomos e independientes y mas si son ellos mismos un modelo, 
estan ayudando a la formaci6n y desarrollo de esta motivaci6n, pero no 10 favorecen si son 
autoritarios 0 exigen demasiado. 

A este respecto, McClelland citado por Whittaker (1977) sugiri6 que, entre otras cosas, las 
practicas de la educaci6n de los ninos resultan importantes. El entrenamiento temprano para el 
dominio 0 la independencia, estimula la necesidad de exito, siempre y cuando no encuentren en 
sus padres actitudes autoritarias 0 de rechazo. Indic6 que, por 10 regular, las madres de 
quienes tienen necesidades elevadas para lograr el exito albergan esperanzas mas elevadas de 
exito para sus hijos. 

Dentro de los estudios realizados par McClelland can universitarios, se encuentra uno de 1965 
que segtin Whittaker(1977) demostr6 que pueden hacerse predicciones acerca de la conducta 
relacionada con el exito en largos periodos de tiempo. La investigaci6n se realiz6 con 
universitarios despues de 14 anos de graduados. Los sujetos que revelaron una elevada 
necesidad de lograr el exito cuando eran alumnos de primer ano de universidad, fueron 
encontrados en situaciones de hombres de empresa en numero mayor que los que manifestaron 
esta necesidad de exito en forma muy baja durante la epoca de estudiantes. 

Atkinson citado por Cofer (1972) indic6 que existen ciertos factores que contribuyen a la 
ejecuci6n orientada hacia el logro y propuso dos tendencias: alcanzar el exito y evitar el 
fracaso . En ambos casos deben considerarse tres factores : la fuerza del motivo, la esperanza 0 
probabilidad de exito (0 fracaso) y el valor del incentivo del exito (0 el valor del incentivo 
negativo del fracaso). Asi, si el motivo es fuerte, pero uno de los otros dos factores (por 
ejempl0 el de probabilidad de exito) es muy debil, el efecto neto por 10 que se refiere a la 
conducta hacia el logro sera menor que si los otros dos motivos hubieran sido de fuerza 
moderada. 

Morris (1991) indic6 que un comportamiento orientado al logro se compone de tres aspectos 
interrelacionados: a) la inclinaci6n por el trabajo -deseo de trabajar duro y bien; b) dominio -
preferencia por actividades retadoras y c) competitividad -disfrute derivado de medir las 
propias fuerzas con los demas. La competitividad cuando es en grado sumo puede interferir 
con el10gro, pues la preocupaci6n por ganar distrae a las personas de la manera de lograr sus 
objetivos. (La competitividad esta orientada a una finalidad productiva). 
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I Introducci6n 

Algunos de estos autores han aportado a la psicologia una serie de caracteristicas que se 
observan en los individuos que estan orientados hacia la necesidad de logro y al respecto Davis 
& Newstrom (1987) sefialaron que un individuo impulsado por la necesidad de logro desea 
desarrollarse, crecer y avanzar en la escala del exito. Las personas orientadas al logro son 
trabajadoras, eligen ayudantes tecnicamente capaces y dan poca importancia a los sentimientos 
personales. 

Por su parte, Argyle (1981) indic6 que la necesidad de logro es la fuente primordial de 
motivaci6n y se ha comprobado que las personas con mas alta motivaci6n de necesidad de 
logro se ocupan mas de la tarea, mientras que los motivados por la afiliaci6n buscan 
unicamente llevarse bien con los otros miembros del grupo. 

Para Nash (1991), quienes tienen necesidad de logro valoran la autonomia, prefieren las 
situaciones en las cuales ejercen control sobre el ambiente. Buscan mejorar su posici6n y estan 
dispuestas a cambiar de ubicaci6n geografica para realizarlo. Son independientes, confian en si 
mismos. Se sienten satisfechos cuando emprenden una labor con exito. Su mayor felicidad es 
llevar a cabo un proyecto dificil. Son personas optimistas, seguras, practicas y dad as a 
sobreestimar sus posibilidades de exito. 

En el trabajo responden mejor cuando reciben retroalimentaci6n concreta sobre su desempefio. 
Trabajan impulsadas mas por la excelencia que por el deseo de tener dinero, prestigio 0 poder, 
su interes radica en lograr mas y en enfrentar desafios. Prefieren trabajar con expertos que con 
amigos y generalmente llegan a ser empresarios de exito antes que gerentes profesionales. 

De acuerdo a Dessler (1991) las personas con elevada necesidad de logro prefieren situaciones 
que tienen riesgos moderados y en las que puedan ver sus propias contribuciones; prefieren 
recibir una retroalimentaci6n rapida y concreta con respecto a su desempefio. Por otro lado, 
su motivaci6n es la necesidad de lograr tareas que representan retos. 

SegUn Koontz y Weihrich (1990) las personas con elevada necesidad de logro tienen un 
intense deseo de alcanzar el exito y un temor igualmente intenso al fracaso. Presentan los 
siguientes rasgos 0 caracteristicas: desean ser retadas; se fijan metas moderadamente dificiles, 
pero no imposibles; adoptan un enfoque realista ante los riesgos; no es probable que participen 
en juegos de azar, sino mas bien prefieren analizar y evaluar los problemas; asumen 
responsabilidad personal por la realizaci6n de un trabajo; gustan de la retroalimentaci6n 
especifica y rapida sobre c6mo se desempefian; tienden a ser incansables, les gusta trabajar 
muchas horas; no se preocupan mucho por el fracaso si se presenta, tienden a manejarse a si 
rrusmos. 

De 10 anterior se deduce que para la Psicologia en general es importante conocer que motiva la 
necesidad de logro y las caracteristicas que se manifiestan en los estudiantes orientados al 
logro. Por ello, si el exito profesional depende entre otros factores de la motivaci6n hacia la 
necesidad de logro es necesario motivar y desarrollar esta necesidad desde el inicio de su 
formaci6n academica. 
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II PLANTEAl\-HENTO DEL PROBLEMA 

A medida que un individuo crece, la conducta empieza a ser gobemada por motivos y 
necesidades que 10 inducen a la realizaci6n de determinadas actividades, estos impulsos 0 

necesidades son aprendidos, y general mente es durante la infancia y la adolescencia, y, en el 
mejor de los casos se continuan formando con la educaci6n universitaria. Estas necesidades 
ejercen tanto control sobre el comportamiento que de alguna manera afectan el desempefio 
personal y laboral. 

Existe diversidad de motivos en todos los seres humanos y que estan presentes en un momento 
dado. Entre elIos se menciona la necesidad de lagro, poder y cifiliaci6n. De estos tres motivos 
el que afecta mas directamente a la productividad del individuo es la necesidad de lagro. La 
necesidad allogro es ei impulso que tienen algunas personas para superar retos y obstaculos 
que se presentan al tratar de alcanzar sus metas. La motivaci6n al logro se caracteriza 
fundamentalmente por la busqueda del exito, la aceptaci6n de riesgos, constancia y 
organizaci6n en el trabajo, el proponerse objetivos a corto y largo plazo. Algunos adjetivos 
que describen a los sujetos con esta inclinaci6n son: ambicioso, constante, organizado, 
planificador, seguro, energico, optimista, estable emocionalmente, independiente, arriesgado, 
resuelto, practico, persistente, realista, entre otros. 

Con base a 10 anterior, se pretende establecer la diferencia en la necesidad de logro que existe 
entre estudiantes de diferentes carreras y determinar las caracteristicas que describen al 
estudiante altamente motivado allogro. 

2.1 OBJETIVOS 

2.1.1. Generales 

Determinar si existe variaci6n entre los estudiantes de Psicologia Industrial 
Organizacional, Psicologia Clinica y Psicologia Escolar en su necesidad de 
lagro. 

2.1.2. Especificos 

Determinar el nivel de aspiraci6n, el nivel de organizaci6n y metodo de trabajo, 
y la constancia en el trabajo que poseen los estudiantes de Psicologia Industrial 
Organizacional, Psicologia Clinica y Psicologia Escolar. 

Comparar los resultados obtenidos entre los estudiantes con el fin de determinar 
las caracteristicas mas relevantes de cada grupo. 
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2.2. HIPOTESIS DE INVESTIGACION 

2.2.1 General 

Existe una diferencia estadisticamente significativa a un nivel de confianza del 
0.05 en la necesidad de logro entre los estudiantes de Psicologia Industrial 
Organizacional, Psicologia Clinica y Psicologia Escolar? 

2.2.2. Especificas 

• Existe diferencia estadisticamente significativa del 0.05 en el nivel de 
aspiraciones entre los estudiantes de Psicologia Industrial Organizacional, 
Psicologia Clinica y Psicologia Escolar. 

• Existe diferencia estadisticamente significativa del 0.05 en el nivel de 
organizacion y metodo de trabajo entre los estudiantes de Psicologia 
Industrial Organizacional, Psicologia Clinica y Psicologia Escolar. 

• Existe diferencia estadisticamente significativa del 0.05 en la constancia en 
el trabajo entre los estudiantes de Psicologia Industrial Organizacional, 
Psicologia Clinica y Psicologia Escolar. 

2.2.3. Hip6tesis Nulas 

• No existe diferencia estadisticamente significativa en la necesidad de logro 
entre los estudiantes de Psicologia Industrial Organizacional, Psicologia 
Clinica y Psicologia Escolar. 

• No existe diferencia estadisticamente significativa en el nivel de 
aspiraciones entre los estudiantes de Psicologia Industrial Organizacional, 
Psicologia Clinica y Psicologia Escolar. 

• No existe diferencia estadisticamente significativa en la nivel de 
organizacion y metodo de trabajo entre los estudiantes de Psicologia 
Industrial Organizacional, Psicologia Clinica y Psicologia Escolar. 

• No existe diferencia estadisticamente significativa en la constancia en el 
trabajo entre los estudiantes de Psicologia Industrial Organizacional, 
Psicologia Clinica y Psicologia Escolar. 

2.3. VARIABLES DE ESTUDIO 

• Necesidad de Logro, que comprende: Nivel de Aspiraciones, Nivel de 
Organizaci6n y Metodo de Trabajo, Constancia en el Trabajo. 
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• Ca"eras Universitarias, que comprende Licenciatura en Psicologia Industrial 
Organizacional, Licenciatura en Psicologia CHnica y Licenciatura en Psicologia 
Escolar. 

2.4 . DEFINICION DE LAS VARIABLES 

Conceptual 

Necesidad de Logro 
Es la necesidad que tienen ciertas personas de sobresalir, de superar obstaculos, de 
esforzarse por hacer algo dificil, 10 mas rapidamente posible. 

Nivel de Aspiraciones 
Es la necesidad que tienen los estudiantes de sentido de competitividad y valoraci6n al 
exito. 

Nivel de Organizacion y Metodo de Trabajo 
Es la capacidad que los individuos tienen de planificar y organizar sus metas hacia el 
futuro y la planificaci6n organizada de los pasos necesarios que tienen como fin la 
consecuci6n de una meta. 

Constancia en el Trabajo 
Se define como la perseverancia del individuo en llevar a termino los objetivos fijados 
previamente. 

Operacional 

Necesidad de Logro 
Lo que mide la prueba de Motivaci6n de Lagro de Morales (1988). 

Nivel de Aspiraciones 
Puntaje obtenido en las preguntas 2,3, 6, 7, 9, 12 Y 14 de la prueba Motivaci6n de 
Logro de Morales (1988) 

Nivel de Organizacion y Metodo de Trabajo 
Puntaje obtenido en las preguntas 1, 5, 8, 10 Y 11 de la prueba Motivaci6n de Logro de 
Morales (1988). 

Constancia en el Trabajo 
Puntaje obtenido en las preguntas 4, 13, 15 Y 16 de la prueba Motivaci6n de Logro de 
Morales (1988). 
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Conceptual 

Carrera Universitaria 
Se puede definir como estudios academicos superiores que tienen como objetivo la 
formacion de profesionales en distintas areas de la Psicologia. 

Licenciatura en Psicologia Industrial Organizacional 
Es la carrera que estudia la conducta humana, tomando en cuenta las caracteristicas 
del entomo natural y social. Su especializacion es a nivel industrial y los psi co logos 
pueden tratar cualesquiera problemas en ios que intervengan factores humanos, pueden 
reclutar y seleccionar personal, elaborar programas de capacitacion, tratar problemas 
de adaptacion en la empresa. 

Licenciatura en Psicologia Clinica 
Es la carrera que estudia la conducta humana, tomando en cuenta las caracteristicas del 
entomo natural y social. Su especializacion comprende la aplicacion de principios 
psicologicos en el diagnostico y tratamiento de problemas emocionales y conductuales 
de las personas. 

Licenciatura en Psicologia Escolar 
Es la carrera que estudia la conducta humana, tomando en cuenta las caracteristicas del 
entomo natural y social. Su especializacion comprende la aplicacion de principios 
psicologicos en el ambito escolar, como: orientar, evaluar y apoyar a los nifios y 
jovenes en problemas ocasionados por desajustes educacionales y diagnosticar 
problemas especiales. 

Operacional 

Carrera Universitaria 
Los estudiantes de Psicologia de la Universidad Rafael Landivar. 

Licenciatura en Psicologia Industrial Organizacional 
Son los estudiantes del Departamento de Psicologia inscritos en la carrera de 
Psicologia Industrial Organizacional. 

Licenciatura en Psicologia Clinica 
Son los estudiantes del Departamento de Psicologia inscritos en la carrera de 
Psicologia Clinica. 

Licenciatura en Psicologia Escolar 
Son los estudiantes del Departamento de Psicologia inscritos en la carrera de 
Psicologia Escolar. 
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2.5 ALCANCES, LIMITES Y LIMITACIONES 

El objeto de esta investigacion fue establecer la existencia y nivel de la necesidad de 
logro en los estudiantes de psicologia, asi como observar las caracteristicas imperantes 
de acuerdo a las distintas carreras de psicologia que ofrece la Universidad Rafael 
Landivar. 

La poblacion de estudiantes de psicologia de la Universidad Rafael Landivar es de 194, 
que incluye estudiantes que asisten a las jornadas matutina y vespertina La muestra 
utilizada se constituyo por 83 estudiantes de la jornada vespertina, que hacen un 43% 
de la poblacion total. El trabajo de campo y analisis de resultados se realizo en dos 
meses. 

La generalizacion de los resultados obtenidos es valida unicamente para la muestra 
estudiada y no pueden generalizarse a otros jovenes de la ciudad de Guatemala que 
estudian en otras carreras y en otras universidades. 

Se definio como limitacion para la presente investigacion la posibilidad de que algunos 
estudiantes no asistieran aclases cuando se aplico el cuestionario. 

2.6 APORTE DE LA INVESTIGACION 

Se considera que la necesidad de logro es la necesidad mas relevante en un individuo, 
afecta el comportamiento personal y laboral, y su imp acto es significativo, por 10 tanto 
esta investigacion aporto tanto a las autoridades universitarias como a la poblacion 
universitaria, una percepcion general de las caracteristicas mas sobresalientes de 
aquellos sujetos que tienen especial orientacion y motivacion hacia la necesidad de 
logro. Esta percepcion permitini desarrollar mejores programas que faciliten la 
motivacion hacia la necesidad de logro con efectos positivos en el auge de la sociedad, 
ya que si la fuerza motora de toda empresa es el ser humane es necesario motivar la 
necesidad de logro desde el inicio de su formacion academica profesional. 

Ademas, este documento podra servir de consulta a profesionales, estudiantes y 
publico en general que se interese por el tema y servira como punto de partida para 
otras investigaciones sobre necesidad de logro. 
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III METODO 

3.1 SUJETOS 

La muestra se integre por 83 estudiantes de ambos sexos, 10 hombres y 73 mujeres, 
quienes asistian al Segundo Semestre de las carreras de Psicologia Clinica, Psicologia 
Industrial Organizacional y Psicologia Escolar de la Universidad Rafael Landivar, 
Jomada Vespertina. 

Los estudiantes encuestados estaban comprendidos entre los 18 y 36 afios, a todos se 
les aplice el cuestionario el 13 de agosto de 1998, sin embargo 13 de los sujetos fueron 
eliminados del estudio por no haber asistido aclases el dia que se lleve a cabo la 
administracien del cuestionario. 

Analisis de fa muestra encuestada segim la carrera de Psicologia elegida: 

CARRERA MASCULINO FEMENINO 
Psicologia Clinica 1 20 

I Psicologia Industrial 8 31 
Psicologia Escolar 1 9 

--

TOTAL 10 60 

Analisis porcentuaf de fa muestra segiJn sexo: 

SEXO NUMERO PORCENTAJE 
Masculino 10 10.00 
Femenino 60 90.00 

TOTAL 70 100.00 

Analisis de fa muestra segiJn fa edad: 

EDAD NUMERO PORCENTAJE 
18 - 24 afios 64 91.40 
25 afios en adelante 6 8.60 

TOTAL 70 100.00 

3.2 INS TRUMENTOS 

EI instrumento utilizado en la recolecci6n de datos fue la escala de Motivacien al 
Logro del Doctor en Pedagogia Pedro Morales, de la Universidad Pontificia de 
Comillas, Madrid. EI instrumento fue elaborado por Morales (1988) en la Universidad 
Pontificia de Comillas Madrid (Vease Anexo: Tabla III). 
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Evalua cuatro factores : 

• Nivel de Aspiraciones refleja alto sentido de competitividad 0 valoraci6n al exito. 

• Nivel de Organizaci6n se define como la capacidad del individuo de planificar y 
organizar sus metas hacia el futuro y el Metodo de Trabajo se refiere a los pasos 
planificados y organizados que sigue el sujeto en la consecuci6n de metas. 

• Constancia en el Trabajo se define como la perseverancia del sujeto en llevar a 
termino los objetivos fijados previamente. 

El cuestionario contienc 16 preguntas claras y sencillas, y sin disimular 10 que se 
pretende medir. Estan redactadas en forma de opiniones autodescriptivas, con cuatro 
posibles respuestas: Me describe mucho, bastante, poco y nada 

Los factores a evaluar pueden ser medidos de la siguiente forma: 

a) El nivel de organizaci6n y el metodo de trabajo se determinan a traves de las 
preguntas 1, 5, 8, 10, Y 11; 

b) EI nivel de aspiraci6n se evalua en las preguntas 2,3,6, 7, 9, 12 Y 14; 

c) Y la constancia en el trabajo se evalua en las preguntas 4, 13,15, Y 16. 

La interpretaci6n de los resultados es sencilla, a mayor total en toda la escala, mayor 
Motivaci6n de Logro. Los valores asignados son: Mucho = 4, Bastante = 3, Poco = 

2 y Nada = 1. Las dieciseis preguntas hacen un total de 64 puntos. 

El instrumento se administra a universitarios, su aplicaci6n dura aproximadamente 
cinco minutos. Actualmente esta siendo utilizado para medir los rasgos y 
caracteristicas mas relevantes asociadas a la motivaci6n allogro. 

3.3 . PROCEDIMIENTO 

• Se visitaron las siguientes universidades: Universidad del Valle de Guatemala, 
Universidad Francisco Marroquin, Universidad Mariano Galvez, Universidad 
Rafael Landivar y Universidad de San Carlos de Guatemala con el fin de recopilar 
informaci6n de soporte para la elaboraci6n del marco te6rico y los antecedentes 
nacionales y extranjeros. 

• En vista que en Guatemala no se cuenta con un instrumento de medici6n para 
Motivaci6n de Logro, se solicit6 autorizaci6n al Dr. Pedro Morales de la 
Universidad Complutense de Madrid para utilizar el cuestionario que el elabor6 
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para este efecto y que esta contenido en su libro Problemas Metodologicos en la 
Medicion de Actitudes. 

• Se solicito al Departamento de Computo de la Universidad Rafael Landivar el 
numero de estudiantes inscritos a la fecha de la investigacion. 

• Se solicito autorizacion a las autoridades de la Facultad de Humanidades y se 
aplico el instrumento a los sujetos de la muestra el 13 de agosto de 1998. 

• Se realizo el analisis porcentual de la muestra en funcion de carrera, genero y edad. 

• Se obtuvieron los resultados del Analisis de Varianza a traves del programa SPSS 
(Statistical Program for Social Science) que el Departamento de Orientacion de la 
Universidad Rafael Landivar tiene a disposicion de los estudiantes. 

• Se elaboraron las tab las de presentacion de resultados por carrera, variable de 
estudio y total de la muestra, asi como gnillcas por carrera y variable segun el 
comportamiento de la muestra. 

• Se discutieron los resultados encontrados con estudios citados por autores como 
referencia de la presente investigacion. 

• Se elaboraron las concIusiones y recomendaciones derivadas de los resultados de 
estudio. 

• Se elaboro el resumen general del estudio y se citaron las referencias bibliogrMicas 
utilizadas como soporte del mismo. 

3.4. DISENO 

Para realizar el presente trabajo de investigacion se utilizo un estudio Ex Post Factum 
de grupos estaticos. Este tipo de disefio se caracteriza por ser un estudio sistematico 
donde no existe manipulacion de variables independiente y dependiente, y los eventos 
ya sucedieron como la posible influencia entre variables. Se consideran Grupos 
Estaticos, ya que no fueron elegidos al azar 0 en forma aleatoria, sino se encontraron 
formados (Achaerandio 1992). 

3.5. METODOLOGIA ESTADISTICA 

El tratamiento estadistico que se utilizo fue la media aritmetica, para demostrar las 
hipotesis de investigacion se utilizo Amilisis de Varianza y luego se compararon las 
variables de estudio entre los estudiantes de una carrera y otra con el fin de determinar 
posibles variaciones. 
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La formula que se utilizo para obtener los resultados de la Media Aritmetica fue la 
siguiente: 

Donde: 

X=~X 

N 

x = Media aritmetica 
~x = La suma de los puntajes 
N = Numero de personas de la carrera 

(Levin, 1979, pag. 42) 

Las formulas que se utilizaron para obtener los resultados del Analisis de Varianza 
fueron las siguientes: 

J,lCent SCent 
glent 

donde: 

J,lCent = la media cuadratica entre los grupos 
SCent = la suma de cuadrados entre los grupos 
glent = los grados de libertad entre los grupos 

donde: 

J,lCdentro 
SCdentro 
gldentro 

J,lCdentro = SCdentro 
gldentro 

= la media cuadratica dentro de los grupos 
la suma de cuadrados entre los grupos 
los grados de libertad entre los grupos 

(Levin, 1979, pag. 158) 

Para comprobar los niveles de confianza del 0.05 se utilizo la Tabla D, pag. 284 del 
libro Fundamentos de Estadistica en la Investigacion Social de Levin, 1979. 

La formula utilizada para contrastar las medias obtenidas en estudios espafioles y las 
obtenidas en la presente investigacion fue la siguiente: 

Z = (Xl - X2 ) - 0 
o Dif. 
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Donde: 

Xl = la media de la primera muestra 
X2 = la media de la segunda muestra 
"0" = cere, el valor de la media de la distribuci6n muestral de diferencias 
6 Dif = la desviaci6n estandar de la distribuci6n muestras de diferencias 

(Levin, 1979, pag. 128) 
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IV RESULTADOS 

Los resultados del Analisis de Varianza se obtuvieron a traves del programa SPSS (Statistical 
Program for Social Science) para Windows que tiene a disposici6n de los estudiantes el 
Departamento de Orientaci6n de la Universidad Rafael Landivar. El programa en menci6n 
analiz6 cad a una de las variables y los efectos de cada una de ell as simultimeamente a un nivel 
de confianza del 0.05. 

Los resultados indican que no existe ninguna variaci6n estadisticamente significativa a nivel 
de 0.05 en ninguna de las variables de estudio. Hay variaci6n, porque los estudiantes dentro 
de cada grupo difieren entre si, pero no porque los grupos sean distintos; las medias de los tres 
grupos corresponden a muestras extraidas de la misma poblaci6n. 

EI programa SPSS tambien extrajo los valores correspondientes a las medias y las 
desviaciones estandar de las variables y del total del grupo. Las medidas descriptivas de las 
tres muestras y del total de elIas aparecen en la siguiente grafica: 

Carrera N Nivel de 
Nivel de Constancia Necesidad 

Organizacion en el de Logro 
Aspiraciones 

yMetodo Traba.io (TOTAL) 
X 8 X 8 X 8 X . 8 

Psicologia 
10 20.50 3.66 14.70 1.70 10.30 1.25 45.50 5.91 

Escolar 
Psicologia 

21 20.43 2.31 14.00 2.55 10.57 1.69 45 .00 4.85 
Clinica 
Psicologia 
Industrial 

39 20.64 2.21 13.95 1.70 10.18 1.25 44 .77 3.59 
Organiza-
cional 
TOTAL 70 20.56 2.45 14.07 1.98 10.31 1.39 44.94 4.31 

Los resultados obtenidos en esta investigaci6n indicaron que: 

./ El nivel de aspiraciones en una muestra de 70 estudiantes el 68.26% esta dentro de un 
puntaje que oscila entre 18.11 y 23.01, con una media del 20.56 y una desviaci6n estandar 
de 2.45 . 

./ El nivel de organizacion y metodo de trabajo en una muestra de 70 estudiantes el 68.26% 
esta dentro de un puntaje que oscila entre 12.09 y 16.05, con una media del 14.07 y una 
desviaci6n estandar de 1.98. 
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./ La constancia en el trabajo en una muestra de 70 estudiantes el 68.26% esta dentro de un 
puntaje que oscila entre 8.92 Y 11.70, con una media dell 0.31 y una desviaci6n estandar 
de 1.39 . 

./ La necesidad de logro en una muestra de 70 estudiantes el 68.26% esta dentro de un 
puntaje que oscila entre 40.63 y 49.25, con una media del 44.94 y una desviaci6n estandar 
de 4.31. 

A continuaci6n se presentan las graficas que muestran las medias y las desviaciones 
encontradas por carrera universitaria: 

PSICOLOGIA ESCOLAR, compuesta por una muestra de N=10: 

Variable Media Desviacion Minima Maxima 
Estandar 

Nivel de 
20.50 3.66 15 28 

Aspiraciones 
Nivel de 
Organizacion y 14.70 l.70 11 17 
Metodo 
Constancia en 

10.30 l.25 8 12 
el Trabajo 
Necesidad de 

45 .50 5.91 37 57 
Logro 

PSICOLOGIA CLINICA, compuesta por una muestra de N=21 : 

Variable Media Desviacion Minima Maxima 
Estandar 

Nivel de 20.43 2.31 15 24 
Aspiraciones 
Nivel de 
Organizacion 14.00 2.55 8 18 
yMetodo 
Constancia en 

10.57 l.69 8 15 
el Trabajo 
Necesidad de 45.00 4.85 35 54 
Logro 
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PSICOLOGIA INDUSTRIAL ORGANIZACIONAL, compuesta por una muestra de 

N=39: 

Variable Media Desviacion Minima Maxima 
Estandar 

Nivel de 
20.64 2.21 17 26 

Aspiraciones 
Nivel de 
Organizacion 13.95 1.70 10 17 
y Metodo 
Constancia en 

10.18 1.25 6 13 
el Trabajo 
N ecesidad de 

44.77 3.59 39 54 
Logro 

La gnifica que se presenta a continuaci6n contiene las Medias y la Desviaci6n Estimdar de las 
tres muestras (N=70) combinadas de las carreras de Psicologia: 

Variable Media Desviaci6n Minima M' . 1. aXlma 
Estandar 

Nivel de 
20.56 2.45 15 28 

ASIJiraciones 
Nivel de 
Organizacion 14.70 1.98 8 18 
yMetodo 
Constancia en 

10.31 1.39 6 15 
el Trabajo 
Necesidad de 

44.94 4.31 35 57 
Logro 

A continuaci6n se presentan las tablas del Analisis de Varianza por cada variable, agrupandose 
en cada una todas las carreras de Psicologia. 
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TABLA = NIVEL DE ASPIRACIONES 

Fuente de Suma de 
Variacion Cuadrados 

Principales 
.654 

efectos 
Carrera 

.654 

Varianza 
.654 

Explicada 
Residual 
(No 412.617 
explicada) 
TOT AL 413.271 

70 casos fueron procesados 
o caso perdidos 

Grados de 
Libertad 

2 

2 

2 

67 

69 

Cuadrado 
Medio 

.327 

.327 

.327 

6.158 

5.989 

TABLA = NIVEL DE ORGANIZACION Y METODO 

Fuente de Sum a de 
Variacion Cuadrados 

Principales 
4.645 

efectos 
Carrera 

4.645 

Varianza 
4.645 

Explicada 
Residual 
(No 265.997 
explicada) 
TOTAL 270.643 

70 casos fueron procesados 
o casos perdidos 

Grados de Cuadrado 
Libertad Medio 

2 2.323 

2 2.323 

2 2.323 

67 3.970 

69 3.922 
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IV Resultados 

Valor Significan-
F cia de F 

.053 .948 

.053 .948 

.053 .948 

Valor Significan-
F cia de F 

.585 .560 

.585 .560 

.585 .560 



TABLA = CONSTANCIA EN EL TRABAJO 

Fuente de Suma de 
Variacion Cuadrados 

Principales 
2.099 

efectos 
Carrera 

2.099 

Varianza 
2.099 

Explicada 
Residual 
(No 130.986 
explicada) 
TOTAL 133.086 

70 casos fueron procesados 
o caso perdidos 

Grados de 
Libertad 

2 

2 

2 

67 

69 

TABLA FINAL: NECESIDAD DE LOGRO 

Fuente de Sum a de 
Variacion Cuadrados 

Principales 
4.348 

efectos 
Carrera 

4.348 

Varianza 4.348 
Explicada 
Residual 
(No 1275.423 
explicada) 
TOTAL 1279.771 

70 casos fueron procesados 
o casos perdidos 

Grados de 
Libertad 

2 

2 

2 

67 

69 

30 

IV Resultados 

Cuadrado Valor Significan-
Medio F cia de F 

1.050 .537 .587 

1.050 .537 .587 

1.050 .537 .587 

1.955 

1.929 

Cuadrado Valor Significan-
Medio F cia de F 

2.174 .114 .892 

2.174 .114 .892 

2.174 .114 .892 

19.036 

18.547 



IV Resultados 

Segun el Amilisis de Varianza no aparece variacion estadisticamente significativa entre las 
muestras, se trata de medias muy parecidas. 

A continuacion se presenta una gnlfica que muestra los niveles de cada variable de estudio por 
carrera, tomando como base las medias de cada variable de estudio. 

50 

40 

30 

20 

10 

o 
Nvel de Aspirociones QganizaciOn y Metodo Constancia en el Trabajo 1\bcesidOO de logro 

• Psicdcga Escdar • Psicdcga Oinica [] Psicdcga Irxi.Jstrial 

EI comportamiento de la muestra por carrera indica que: 

• La media de Psicologia Escolar es mas alta en su Nivel de Organizacion y Metodo de 
Trabajo. 

• La media de Psicologia Clinica es mas alta en la Constancia en el Trabajo. 

• La media de Psicologia Industrial es mas alta en su Nivel de Aspiraciones. 

Para mayor informacion, vease gnificas sobre comportamiento de la muestra en Apendice. 

En la muestra de 70 sujetos, el 90% corresponde al sexo femenino y un 10% al sexo 
masculino (60 mujeres y 10 hombres) - vease la tabla respectiva en la seccion III Metodo. 

Con base a los resultados obtenidos, se concluyo que no existe ninguna variacion 
estadisticamente significativa entre ninguna de las variables de estudio con un nivel de 
confianza de 0.05, por 10 que: 

Se rechaza la hipotesis: "Existe una diferencia estadisticamente significativa a un nivel de 
confianza del 0.05 en la necesidad de logro entre los estudiantes de Psicologia Industrial 
Organizacional, Psicologia Clinica y Psicologia Escolar" y se aceptan las hipotesis de nulidad 
que establecen: 
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IV Resultados 

./ No existe diferencia estadisticamente significativa en la necesidad de logro entre los 
estudiantes de Psicologia Industrial Organizacional, Psicologia Clinica y Psicologia 
Escolar . 

./ No existe diferencia estadisticamente significativa en el nivel de aspiraciones entre los 
estudiantes de Psicologia Industrial Organizacional, Psicologia Clinica y Psicologia 
Escolar . 

./ No existe diferencia estadisticamente significativa en el nivel de organizacion y metodo de 
trabajo entre los estudiantes de Psicologia Industrial Organizacional, Psicologia Clinica y 

Psicologia Escolar . 

./ No existe diferencia estadisticamente significativa en la constancia en el trabajo entre los 
estudiantes de Psicologia Industrial Organizacional, Psicologia Clinica y Psicologia 
Escolar. 
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V Discusion de Resultados 

V DISCUSION DE RESULTADOS 

La necesidad de logro se puede definir como la necesidad de salir adelante, realizar y alcanzar 
la excelencia en el cumplimiento de cualquier objetivo, superando los retos y obstaculos que 
se presentan en el trayecto hacia la meta final. Esta motivacion y necesidad de exito es de 
vital importancia para las empresas, ya que es el foco principal para aumentar la productividad 
y determinar el alcance de altos estandares de desempefio . . A traves de estudios anteriores se 
ha comprobado que un individuo con alta necesidad de logro en su epoca de estudiante es, 
afios mas tarde, un profesional de exito en el ambito laboral 

La necesidad de logro puede ser aprendida y las conductas actuaies pueden ser transformadas 
de tal manera que los estudiantes universitarios alcancen el exito mediante la capacitacion 
sistematica en la motivacion al logro. EI comportamiento que distingue a estas personas es 
que buscan desarrollo, crecimiento y avance hacia el exito y llevar a buen termino las metas 
definidas con anterioridad. 

Se esta plenamente convencido que el entrenamiento temprano hasta llegar a la capacitacion 
academica formara profesionales capaces que contribuiran al engrandecimiento economico del 
pais. 

Por esta razon se considero que era importante conocer eI nivel de la necesidad de logro en los 
estudiantes Landivarianos y con base a los resultados estudiar la necesidad de motivar el 
entusiasmo por aumentar esta cualidad, con el objeto de especializarios en el arte del 
desarrollo y orientacion hacia metas y logro de objetivos. Esta es una caracteristica 
indispensable para aquellos que anhelan ocupar cargos ejecutivos y de alta responsabilidad 
gerenciaI. 

Los resultados de esta investigacion indican que no existe variaci6n estadisticamente 
significativa al nivel 0.05 entre el nivel de aspiraciones, el nivel de organizacion y metodo de 
trabajo, la constancia en el trabajo entre los estudiantes de las carreras de Psicologia y que la 
intensidad de necesidad de logro de los grupos es semejante. 

Aunque las diferencias son minimas, de acuerdo a los factores que mide el cuestionario, se 
determino 10 siguiente: 

• En Psicologia Escolar la media mas alta obtenida fue la variable Nivel de Organizaci6n y 
Metodo de Trabajo, como producto de la organizacion y planificacion de actividades 
necesarias para la consecucion de los objetivos. 

• En Psicologia Clinica la media mas alta obtenida fue en la variable Constancia en el 
Trabajo, como resultado de la perseverancia y tenacidad que manifiestan para llevar a 
termino los objetivos fijados. 
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V Discusi6n de Resultados 

• En Psicologia Industrial Organizacional la media mas alta obtenida fue en la variable Nivel 
de Aspiraciones, como resultado del sentido de competitividad y valoraci6n al exito que 
tienen los estudiantes y que los inducen a alcanzar altos niveles de desempeno. 

Por su parte Morales (1988) basandose en sus estudios y experiencia afirm6 que la necesidad 
de logro es una actitud aprendida y que la influencia del hogar es un elemento basi co para el 
aprendizaje, formaci6n y desarrollo del individuo, formaci6n que incide en el exito estudiantil 
y que mas tarde se reflejara en el area laboral. 

Coincidiendo con Morales (1988) se puede citar a McClelland citado por Whittaker (1977) y 
Nash (1991), entre otros, quienes apoyaron la importancia de la educaci6n de los j6venes 
desde temprana edad estimulando la necesidad de logro, el entrenamiento temprano para el 
dominio, autonomia e independencia, siempre y cuando el modelo familiar no sea autoritario 0 

con actitudes de rechazo y no refuercen positivamente a sus hijos. Hizo especial enfasis en la 
capacitaci6n sistematica en este campo como un medio directo para incrementar la motivaci6n 
de logro y despertar en los adultos un espiritu emprendedor. 

En el estudio de McClelland con universitarios realizado en 1965, se comprob6 que la 
motivaci6n al logro en los estudiantes es de vital importancia porque es la fuerza que los 
induce a alcanzar los objetivos 0 metas previamente definidos. Posteriormente logran el exito 
laboral ocupando cargos ejecutivos. 

En vista que en los resultados de esta investigaci6n no existe ninguna variaci6n significativa 
entre las muestras, y con el fin de aportar informaci6n adicional se compar6 los resultados 
obtenidos en una encuesta realizada en Espana per Morales (1988) con el mismo instrumento 
de medici6n. Es interesante al interpretar los resultados, corroborar si nuestra muestra difiere 
de otros estudios simi lares y de los cuales podemos tener datos. 

Como las tres muestras de estudiantes universitarios tienen medias que entre Sl, no difieren 
significativamente las consideramos como (mica muestra. 

Los datos disponibles obtenidos con este instrumento y de muestras universitarias de Espana 
(Morales, 1988) son las siguientes: 

N X Varia cion 
Derecho y 

200 45.94 5.83 
Econ6micas 
Diversas carreras 110 40.22 6.27 

Se realiz6 un contraste de medias para comparar nuestra muestra con estas dos muestras 
disponibles. 

Se comprob6 que no existe diferencia significativa entre nuestras muestras y las muestras 
espanolas de las facultades de Derecho y Econ6micas pertenecientes a una universidad 
privada. 
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V Discusien de Resultados 

Los resultados de la segunda muestra, que corresponde a otras carreras no especificadas, SI 
difieren significativamente de la media de los sujetos de Espafia. Esta muestra corresponde a 
sujetos del 4to. y 5to. afios de una universidad estatal espafiola. 

Con base a estos resultados, se conduye que los estudiantes, no son distintos de una muestra 
universitaria semejante a la nuestra (privada), aunque las medias son superiores a las 
obtenidas en una universidad estatal espafiola con estudiantes de afios mas avanzados. 

Los datos son limitados porque no se tienen terminos de comparacien, quiza mas adecuados 
para nuestros estudiantes, sin embargo los hace comparables con otros estudiantes semejantes, 
respecto a motivacion de logro, tal como se mide en este instrumento. 

Sin embargo, se determine que la media espafiola de 45.94 comparada contra la media 
guatemalteca de 44.94 esta dentro de los Hmites de la media muestral definida para nuestros 
estudiantes. 

De tal manera que los estudiantes que alcancen punteos entre 40.63 y 49.25 estan dentro de la 
media esperada, debajo de esta media estan bajos en su necesidad de logro y arriba de ella 
indica que estill altamente motivados hacia la necesidad de logro. Los resultados de esta 
investigacien indican que el 74% de los estudiantes se encuentran dentro de la media, un 13% 
se encuentra arriba de la media y un 13% se encuentra por debajo de la media. 

Como una consideracien mas de orden conceptual, se puede pensar que la media de 44.94 
corresponde a una media de 2.80 de cada uno de los items, esto qui ere decir que la respuesta 
media de nuestros estudiantes a los items de la escala de Motivacion de Logro equivale a una 
respuesta entre "bastante" y "mucho"; siempre queda la duda del influjo de la deseabilidad 
social en las respuestas a este tipo de escalas, se pueden responder en funci6n del yo ideal en 
vez del yo real 
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VI Conclusiones 

VI CONCLUSIONES 

Con base a los resultados y posterior al analisis de los mismos se concluye que: 

No existe ninguna variacion en la necesidad de logro entre los sujetos de estudio, entendiendo 
por necesidad de logro el nivel de aspiraciones, el nivel de organizaci6n y metodo de trabajo y 
la constancia en el trabajo que un individuo pone de manifiesto en la consecucion de una 
meta u objetivo. 

Por 10 tanto: 

./ No existe diferencia estadisticamente significativa al nivel del 0.05 en el nivel de 
aspiraciones entre los estudiantes de las carreras de Psicologia Escolar, Psicologia Clinica 
y Psicologia Industrial Organizacional. 

./ No existe diferencia estadisticamente significativa al nivel del 0.05 en el nivel 
organizacion y metodo de trabajo entre los estudiantes de las carreras de Psicologia 
Escolar, Psicologia Clinica y Psicologia Industrial Organizacional. 

./ No existe diferencia estadisticamente significativa al nivel del 0.05 en la constancia en el 
trabajo entre los estudiantes de las carreras de Psicologia Escolar, Psicologia Clinica y 
Psicologia Industrial Organizacional. 

./ No existe diferencia estadisticamente significativa al nivel del 0.05 en la necesidad de 
logro entre los estudiantes de las carreras de Psicologia Escolar, Psicologia Clinica y 
Psicologia Industrial Organizacional. 
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VII Recomendaciones 

VII RECOMENDACIONES 

Como resultado del trabajo realizado se presentan las siguientes recomendaciones: 

./ Evaluar otras muestras diferentes al area de Psicologia, siempre de primer ingreso, para 
luego comparar y correlacionar los resultados . Asi se observaria las inclinaciones de otros 
grupos relacionadas con su orientaci6n hacia la necesidad de logro . 

./ Revisar el curriculum de las carreras e incluir material especifico durante el primer ano 
que ayude a los estudiantes a evaluar su participaci6n en la vida universitaria y determinar 
sus metas personales al elegir la carrera en que estim inscritos . 

./ Utilizar las Tablas I y II como referencia hacia el diseno de un curriculum que se enfoque 
en el aprendizaje de fijaci6n y seguimiento de objetivos y metas. (Vease Anexos) . 

./ Concientizar a la juventud Landivariana de que uno de los requisitos en la contrataci6n de 
personal, en la mayoria de empresas, es que los futuros empleados esten orientados hacia 
metas, fijaci6n de objetivos y resultados tangibles; por 10 que, es importante dirigir al 
estudiante hacia la practica y seguimiento de metas y objetivos a corto y largo plazo. Se 
debe hacer enfasis en la importancia del compromiso personal, junto a una buena 
planificaci6n y organizaci6n de las diferentes actividades que estfm involucradas en la 
consecuci6n de una meta. 

Por 10 anterior, se considera que los estudiantes de Psicologia de la Universidad Rafael 
Landivar a traves de la implementaci6n de un programa sistematico que los oriente y motive 
hacia la necesidad logro, podrian alcanzar altos estandares de desempeno, llevar al final y con 
exito las metas personales y profesionales propuestas. Tambien se mentalizarian para 
enfrentar retos, aceptar riesgos y superar los obstaculos. La formaci6n academica recibida 
influiria directamente y de man era determinante en el desarrollo y logro de los objetivos 
individuales y profesionales. Asi, la necesidad de logro de los estudiantes sobrepasaria en un 
buen porcentaje a la media obtenida en esta investigaci6n y formaria parte del perfil de 
personalidad que la Universidad Rafael Landivar ha disenado para todos los egresados de esta 
instituci6n. 
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IX ANEXOS 

TABLA I 
LOS SEIS PASOS PARA EL LOGRO 

Fuente: Adaptado de Johnson, 1984 (Nash, 1991) 

Primer Paso: estud;arse a sf m;smo 
Conocer los factores y las debilidades propias 
Tener conciencia de los logros pasados 
Tener un grado razonable de seguridad y confianza en si mismo 
Respetarse a SI mismo y respetar las habilidades personales 
Tener autocontrol 
Ensayar cosas nuevas y tratar de mejorar 

Segundo paso: Considerar ideas con respecto a posibles metas 
Hacer el ejercicio de la lluvia de ideas a fin de generar metas 
Pensar en las fortalezas y en las debilidades a fin de generar metas 
Pensar en los logros del pasado a fin de generar metas 
Pensar en actividades de interes y en cosas nuevas para ensayar 
Pensar en metas que representen un desafio pero que sean posibles 

IX Anexos 

Desarrollar muchas ideas sobre metas por cumplir, incluyendo metas a corto y a largo 
plazo. 

Tercer paso: fljar una meta 
Fijar metas a corto y largo plazo 
Asegurarse de que las metas estell basadas en las fortalezas y en las debilidades y en los 
logros pasados 
Asegurarse de que las metas sean responsables 
Asegurarse de que el riesgo sea aceptable - desafiante pero posible 
Asegurarse de que las metas sean 10 suficientemente concretas para ser susceptibles de 
medici6n. 
A"egurarse de que las metas tengan un limite en el tiempo. 

Cuarlo paso: planificar 
Hacer una lista de labores necesarias para cumplir las metas 
Organizar las labores de acuerdo con un orden 
Buscar y utilizar ayuda positiva 
Formular un plan para veneer los obstaculos 
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Revisar los planes cuando sea necesario 
Elegir metodos responsables 

Quinto paso: luchar 
Verificar el progreso de acuerdo con la lista de labores del plan 

IX Anexos 

Competir con uno mismo, con otros, 0 con una norma de excelencia a fin de seguir 
luchando 
Seguir luchando e imaginar las sensaciones de exito y de fracaso 
Seguir luchando y recordar los logros pasados 
Si es necesario, buscar estimulo en los expertos 0 pensar en las realizaciones de los 
grandes personajes. 
Emplear otros metodos de lucha, a fin de lograr la meta 

Sexto paso: evaluar 
Ser realista al determinar si las metas se lograron 0 no 
Sentirse contento con las metas logradas 
Repasar el proceso de afijacion de metas, planeacion y lucha 
Aprender de los exitos y de los fracasos 
Retlexionar sobre si las met as se lograron en forma responsable 
Pensar en como las metas logradas pueden conducir a metas futuras 
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TABLA II 
ELEMENTOS DE LOS CURSOS DE MOTIVACION 
Fuente: Adaptado de McClelland, 1985 (Nash, 1991) 

La fuerza de la moti­

vacion (n Logro) 

M 

1. Aprender la teoria 

De la motivacion 

para ellogro 

2. Practicar con la 

fijacion de metas 

razonables; desper­

tar entusiasm 0 por 

ellogro. 

3. hnitar el comporta­

miento de modelos 

emprendedores 

atractivos (satis­

faccion indirecta) 

4. Experiencias de 

visualizaci6n. 

La probabilidad percibida 

de alcanzar el exito 

Ps 

1. Sugerencia de presti-

gio en el sentido de 

que podrfan cambiar 

y llegar a ser mas 

Emprendedores 

2. Compromiso con metas 

y planes concretos 

(mayor esfuerzo) 

3. Seguir la pista del pro-

greso hacia las m etas; 

usaf la retroalimentaci6n 

para infundir mas auto-

confianza. 

4. Recibir el apoyo y el 
respeto de los instruc-

tores durante momentos 

de confusion y fracaso. 

Adquirir confianza a traves 

del conocimiento de sf mismo 

y del camino hacia el cambio. 

Adquirir confianza a traves 

de las experiencia del 

curso. 
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EI valor del incentivo 

de ser mas emprendedor 

V 

1. Reconocer que la 

Ocupacion elegida 

10 exige. 

2. Reconocer que la 

Ocupacion elegida 

Concuerda con las 

Metas de la vida 

personal. 

3. Aclarar la forma como 

este valor concuerda 

con otros val ores que 

podrfan entrar en 

Confiicto con eJ. 

4. Arnbiente de descanso 
para destacar con he-

chos la irnportancia 

de un cambio de vida. 

5. Nuevo grupo de refe-
renda para reeD rdar 

puntos y dar refuerzo 

despues de la capa-

citaci6n. 



IX Anexos 

EI trabajo se realiza en sesiones de 10 horas diarias con grupos pequefios de lOa 14 personas, 
en un sitio tranquilo y alejado del trabajo utilizando los elementos arriba mencionados. 
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TABLA III 

Carrera: 
Edad: 

CUESTIONARIO DE MEDICION 
MOTIVACION AL LaGRO 

Sexo: 

IX Anexos 

Instrucciones: A continuaci6n se presentan varias afirmaciones que 10 describen en su forma 
de actuar y pensar en ciertas y diferentes situaciones. De acuerdo al concepto que tenga de SI 
mismo, usted debeni marcar en el cuadro que sigue a cada pregunta si el enunciado 10 
describe: "mucho", "bastante", "poco" 0 "nada". 

1. Yo me siento inclinado a tomar la vida como viene, sin mucha planificaci6n. 
Mucho bastante poco nada 

2. Yo hago 10 que puedo por encontrarme entre los primeros, dentro de mi 
profesi6n. 

Mucho bastante poco nada 

3. El llegar 10 mas lejos que pueda 
necesidad importante. 

en mi vida profesional es para mi una 

Mucho bastante poco nada 

4. Creo que siempre he trabajado duro para encontrarme entre los primeros 
Mucho bastante poco nada 

5. Creo que en general tiendo a ser perfeccionista 
Mucho bastante poco nada 

6. Para mi el sentirme a gusto es mas importante que el progresar y triunfar en 
mi profesi6n 

Mucho bastante poco nada 

7. En la vida me conformo con 10 suficiente 
Mucho bastante poco nada 

8. Tiendo a planificar mis cosas, mi carrera, mi trabajo, con mi tiempo 
Mucho bastante poco nada 
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IX Anexos 

9. Me considero una persona ambiciosa. 
Mucho 0 bastante 0 poco 0 nada D 

10. Soy una persona organizada 
Mucho Q bastante 0 poco 0 nada D 

11.Procuro cultivar a las personas que me pueden ser utiles para mejorar dentro 
de mi profesi6n 

Mucho LJ bastante 0 poco 0 nada 0 

12.Tengo muy claro cmiles son mis metas profesionales se hasta don de quiero 
Uegar 

Mucho 0 bastante 0 poco 0 nada D 

13. Cuando las cosas se ponen dificiles, suelo dejarla y buscar otra cosa 
Mucho 0 bastante 0 poco 0 nada 0 

14. EI exito profesional es algo fundamental si uno se qui ere sentir feliz de verdad 
Mucho 0 bastante 0 poco 0 nada 0 

15. Creo que en conjunto no soy de los que se matan trabajando 
Mucho 0 bastante 0 poco 0 nada 0 

16. Yo soy de los que trabajan muy duro hast a que consiguen 10 que les interesa, 
aunque sea a largo plazo. 

Mucho 0 bastante 0 poco 0 nada 0 

Muchas gracias por su colaboraci6n. 
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PSICOLOGIA ESCOLAR 

Organizadon y Metodo de Trabajo 

50% 

l3Mucho 
II Bastante 
o Poco 
ONada 

Preguntas: 1,5, 
8,10 Y 11 

Constanda en eI Trabajo 

20010 0010 10010 

mMucho 
II Bastante 
o Poco 
ONada 

Preguntas: 4, 13, 15 Y 
700/0 16 

Nivel de Aspiradones 

60010 
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l!l Mucho 
• Bastante 
o Poco 
CNada 

Fte~:2,3,6, 7,9, 
12 Y 14 

x Apendice 



PSICOLOGIA INDUSTRIAL 

Organizadon y Metodo de Trabajo 

18010 5% 

51% 

ClMucho 
• Bastante 
o Poco 
DNada 

Preguntas: 1,5, 8,10 
Y 11 

Constanda en el Trabajo 

18010 0% 13% 

69% 

Nivel de Aspiraciones 

20% 0% 20% 

60% 
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II Mucho 
.Bastante 
o Poco 
DNada 

Preguntas: 4,13,15 Y 
16 

ElMucho 
.Bastante 
o Poco 
CNada 

Preguntas: 2, 3, 6, 7 9, 
12 Y 14 

x Apendice 



PSICOLOGIA CLiNICA 

Organizad6n y Metodo de Trabajo 

5%0010 

71% 

BMucho 
• Bastante 
o Poco 
IJNada 

Preguntas: 1, 5,8,10 
yll 

Constanda en eI Trabajo 

47% 

BMucho 
.Bastante 
o Poco 
ONada 

Preguntas: 4, 13, 15 
y16 

Nivel de Aspiradones 

10010 5% 14% 

71% 
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EilMucho 
• Bastante 
o Poco 
DNada 

Pre~: 2,3,6,7,9, 
12 Y 14 

x Apendice 
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