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RESUMEN

La presente investigacion se deriva de la linea de estudio variables
psicoldgicas asociadas a la pobreza material el estudio tuvo como objetivo general
determinar el nivel de motivacion de logro en comerciantes del mercado mayorista
Moshoqueque, provincia de Chiclayo, Lambayeque, 2018. La investigacién fue de
tipo cuantitativo, de nivel descriptivo y de disefio no experimental transeccional. El
universo fueron los comerciantes mayoristas de los mercados. La poblacion estuvo
constituida por comerciantes mayoristas, la muestra obtenida fue de tipo no
probabilistica por conveniencia y estuvo conformada por 60 comerciantes
mayoristas de ambos sexos. El instrumento que se utiliz6 en la investigacion fue la
escala de motivacion de logro de Morales (ML-1). Los resultados obtenidos nos
muestran que los comerciantes del mercado mayorista Moshoqueque, provincia de
Chiclayo, Lambayeque, presentan un alto nivel de motivacion de logro a nivel
general, asi mismo presentan también este mismo nivel en cada una de sus

dimensiones.
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ABSTRACT

This research is derived from the line of psychological variables associated
with poverty material study had as general objective to determine the level of
motivation of achievement in traders of the wholesale market Moshoqueque,
Chiclayo province, Lambayeque, 2018. The research was quantitative, non-
experimental, transsectional design and descriptive level. The universe was the
wholesale merchants of the markets. The population consisted of wholesalers, the
sample obtained was of a non-probabilistic type of convenience and was made up
of 60 wholesalers of both sexes. The instrument used in the research was Morales'
achievement motivation scale (ML-1). The results obtained show us that traders of
the wholesale market Moshoqueque, Chiclayo province, Lambayeque, present a
high level of motivation of achievement at a general level, also present this same

level in each of its dimensions.
Keywords:

Achievement Motivation, Entrepreneurship, Merchants.
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I. INTRODUCCION



Los mercados de abastos aun son una de las fuentes de abastecimiento mas visitados
por los consumidores peruanos, especialmente por los sectores populares de la poblacién,
quienes manifiestan preferirlos por ofrecer precios bajos, variedad de productos y cercania a

sus hogares. (Municipalidad Metropolitana de Lima [MUNLIMA], 2013, p. 4).

Emprender implica llevar adelante un negocio. EI emprendimiento suele ser un
proyecto que se desarrolla con esfuerzo, enfrentando adversidades, con la finalidad de

conseguir una meta, un beneficio deseado, muchas veces son sumo esfuerzo.

Segun Shane y Venkataraman (como se cité en PRODUCE, 2017, p. 9), “el
emprendimiento es la actividad que se basa en el descubrimiento, evaluacion y explotacion de
oportunidades, lo que implica innovacion en productos y servicios, en procesos productivos,
en estrategias y formas de organizacion. De esta manera, los emprendedores al iniciar una

actividad impulsan el crecimiento econdmico mediante la intermediacion y la innovacion”.

El emprendimiento es estratégico si queremos “mejorar el empleo y las condiciones
de vida de la poblacidn, ya que es considerado como un catalizador del crecimiento
economico, de la creacion de empleo y de la transferencia de conocimientos, dinamizando de

esta forma la economia” (PRODUCE, 2017, p. 9).

En diversas ciudades del mundo, los mercados de abasto se ubican, por lo general, en
los epicentros urbanos de los sectores populares. Una de sus formas méas conocidas son los
mercados barriales. Ademas de ofrecer alimentos a precios accesibles, estos centros de
comercializacion cumplen otras funciones complementarias y “funcionan como imanes
urbanos que atraen a distintos grupos sociales para abastecerse, socializar y encontrarse;
tienen una dimensién simbdlica y cultural que remite a pautas de consumo (por ejemplo, el

regateo, imposible de practicarse en los supermercados), y constituyen espacios abiertos y



relacionados con el barrio y la ciudad. Los mercados histéricamente han sido lugares donde

la poblacion inmigrante de bajos ingresos y poco calificada consigue un empleo (in)formal”

(Delgadillo, 2016, p. 3).

De acuerdo con el Censo Nacional de Mercados de Abastos del 2016 (PRODUCE,
2016), “los mercados de abastos juegan un rol primordial en el sistema de abastecimiento de
productos alimenticios y de primera necesidad a los hogares del Perd, asimismo, contribuyen
a la generacion de empleo e ingresos de una significativa cantidad de su poblacion. Sin
embargo, es un sector cuya problematica se acentta debido a la ausencia de politicas
sostenidas de promocion para su competitividad, lo cual se refleja en la ausencia de provision
de bienes publicos, como infraestructura, servicios basicos, seguridad, entre otros”. (Censo

Nacional de Mercado de Abastos [CENAMA], 2016).

La dinamica del comercio en los mercados de abastos consiste en que l0s
comerciantes compran productos de un fabricante o mayorista y los comercializan desde el
puesto de un mercado. En otros casos, son los propios comerciantes quienes se encargan de
fabricar sus productos. Muchos comerciantes compran y venden un tipo especifico de
producto. Por ejemplo, los que se especializan en productos alimentarios frescos empiezan su
jornada laboral muy temprano. La gran mayoria de los comerciantes de un mercado son
trabajadores independientes, y suelen contratar otras personas para ayudarles. (Educaweb,

s/f).

Algunos comerciantes tienen puestos en diferentes mercados y acuden a ellos en
horarios diferenciados y en distintos dias de la semana, sobre todo cuando se trata de
mercados al aire libre, o bien, trabajan toda la semana en un mismo lugar, cuando son

mercados cubiertos, si han alquilado un puesto en un mercado cubierto. Pueden alquilar un



puesto en un mercado y exponer los productos para atraer clientes. A veces, tienen que
montar y desmontar su puesto ellos mismos. Pasan la mayor parte de su tiempo de pie en un
puesto y tratan directamente con sus clientes, asesorandolos y convenciéndoles para que
compren, asi como encargandose de servir, cobrar y dar el cambio. Algunos productos

necesitan medirse, pesarse o envolverse antes de entregarse al cliente. (Educaweb, s/f).

En algunos mercados, hay comerciantes que anuncian las ofertas en voz alta y
ensefian sus productos, de forma que consiguen reunir a mucha gente ante su puesto. Algunos
mercados permiten mercaderes que realizan demostraciones de su producto para fomentar las
ventas. Algunos mercados proporcionan almacenes para que los vendedores ambulantes
puedan guardar sus excedentes, mientras que otros mercados interiores tienen puestos
permanentes con persianas con cerradura, por lo que los comerciantes dejan los articulos no
perecederos en el propio puesto. La mayoria de los mercados tienen una normativa que los
comerciantes deben seguir, donde se especifican el horario durante el que el puesto deberia
estar abierto, las normas disciplinarias y de comportamiento, y los estandares de exposicion
de los productos. También establecen el tipo de mercancias que pueden venderse. En la
mayoria de los mercados, requieren que los comerciantes dispongan de un seguro de

responsabilidad empresarial y un seguro para sus productos expuestos. (Educaweb, s/f).

Cuando un comerciante se inicia en su trabajo, en ocasiones debe viajar a mercados
distintos los diferentes dias de la semana, ya sea a nivel nacional o local. Cuando hay puestos
vacios, se asignaran a los primeros comerciantes en llegar, siempre que el producto que
venden no coincida o entre en conflicto con el de los comerciantes ya establecidos, por lo que

resulta importante llegar temprano al mercado. En ocasiones, es aconsejable llamar por



teléfono a la oficina del mercado antes de acudir, para asegurarse de que hay espacio

disponible, y evitar realizar el viaje en vano. (Educaweb, s/f).

Cuando llega al mercado por la mafiana, primero, el comerciante tiene que montar el
puesto y desembalar las mercancias, y tiene que pagar un alquiler por el puesto en la oficina
del mercado. Al final de la jornada, tiene que empacar las mercancias de nuevo y dejar el

puesto limpio. (Educaweb, s/f).

Los mercados de abastos aun son una de las fuentes de abastecimiento mas visitados
por los consumidores peruanos, especialmente por los sectores populares de la poblacién,
quienes manifiestan preferirlos por ofrecer precios bajos, variedad de productos y cercania a

sus hogares. (MUNLIMA, 2013, p. 4).

Sin embargo, frente a estas preferencias también existen quejas y criticas relacionadas
con la inseguridad, condiciones higiénicas de ambientes internos y alrededores, condiciones
de conservacion de alimentos perecibles, congestion en el transito y horarios de atencion.
Esta situacion se torna aln mas critica si se considera las dificultades que tienen los
comerciantes minoristas para acceder a informacion sobre normas legales y técnicas

vinculadas al buen funcionamiento de mercados de abastos. (MUNLIMA, 2013, p. 4).

Segun la empresa de investigacion de opinion y mercado, IPSOS (2014), los
comerciantes de los mercados son mujeres en su mayoria (72% en Lima, 78% en Arequipa y

70% en Trujillo).

Sobre el perfil socioeconémico de los comerciantes de mercados de abastos, se

conoce que.

Pertenecen al nivel socioeconémico C.



Tienen entre 43 y 46 afios de edad.

Su hogar lo conforman entre 4 y 5 personas.

41% son jefes de hogar.

47% son amas de casa.

Poseen secundaria completa o superior técnico incompleto.

Tienen una percepcion positiva de su actividad.

Reciben poca capacitacion de sus proveedores.

Trabajan 11 horas, en promedio, con una o dos personas en el puesto.

Los ingresos del punto de venta son la principal fuente de subsistencia para la mayoria

(75% en Lima, 60% en Trujillo y 58% en Arequipa).

De acuerdo con este mismo estudio de IPSOS (2014), se conoce algunas
caracteristicas de las personas (residentes de Lima) que prefieren realizar sus compras en los

mercados, las cuales se describen a continuacion:
El tiempo promedio de permanencia del cliente en el puesto es de 7 minutos.
El monto que gastan los clientes por visita es entre 10 y 12 soles.

Las zonas de Lima con mayor venta promedio por semana son Lima Este, Lima
moderna y Lima Centro, Sobre el equipamiento y aspectos logisticos de los puestos de los
mercados de abastos en Lima, este mismo estudio (IPSOS, 2014) nos ofrece la siguiente

informacion:

Presencia limitada de equipos.



La mayoria de puestos cuenta con balanzas.

Una proporcion minima tiene exhibidores o equipos de frio.

Consideran importante el apoyo publicitario.

Debido a la situacion problematica descrita anteriormente, se plante6 la siguiente
pregunta: ;Cudl es el nivel de motivacion de logro en comerciantes del mercado mayorista
Moshoqueque, provincia de Chiclayo, Lambayeque, 2018? de ahi que nos planteamos los
siguientes objetivos, de manera general es describir el nivel de motivacion de logro en
comerciantes del mercado mayorista Moshoqueque, provincia de Chiclayo, Lambayeque,

2018; y como objetivos especificos:

Describir el grado de competitividad o valoracion del éxito en comerciantes del

mercado mayorista Moshoqueque, provincia de Chiclayo, Lambayeque, 2018.

Describir el nivel de organizacion y métodos de trabajo en comerciantes del mercado

mayorista Moshoqueque, provincia de Chiclayo, Lambayeque, 2018.

Describir la constancia en el trabajo en comerciantes del mercado mayorista

Moshoqueque, provincia de Chiclayo, Lambayeque, 2018.

Describir el sexo en comerciantes del mercado mayorista Moshoqueque, provincia de

Chiclayo, Lambayeque, 2018.

Describir el estado civil en comerciantes del mercado mayorista Moshoqueque,

provincia de Chiclayo, Lambayeque, 2018.

Describir el nivel de instruccion en comerciantes del mercado mayorista

Moshoqueque, provincia de Chiclayo, Lambayeque, 2018.



Describir la edad en comerciantes del mercado mayorista Moshoqueque, provincia de

Chiclayo, Lambayeque, 2018.

El presente estudio justifica su realizacion en la medida que en nuestro pais no existen
0 se encuentran escasos antecedentes de la motivacion de logro en comerciantes de mercado.
En tal sentido, esta investigacion servird como antecedente para futuros estudios. El aporte
que es a partir de los resultados de esta investigacion seré de utilidad no sélo para conocer el
perfil psicosocial de comerciantes emprendedores que trabaja en un mercado de abastos, sino
también como insumo para el disefio de estrategias para fortalecer y/o potenciar las

competencias de este grupo de personas.



II. REVISION DE LA LITERATURA



2.1. Antecedentes

Internacionales

Castro (2016) realiz6 la investigacion “Evaluacion de la motivacion de logro
en emprendedores de una Incubadora de Negocios Social en Nuevo Leon”, en la
Facultad de Psicologia de la Universidad Autonoma de Nuevo Leon, México. El
objetivo general del estudio fue evaluar la Motivacion de Logro en los emprendedores
de una Incubadora de Negocios Social de Nuevo Leon. La investigacion tuvo un
enfoque cuantitativo, con un disefio no experimental transeccional y de tipo
explicativo. El instrumento utilizado fue el Cuestionario de Motivacion de Logro
CML-05 de Marcos y Vargas (2005). La muestra fue no probabilistica por
conveniencia y estuvo conformada por 56 emprendedores. Los resultados obtenidos
sefialan que la mayoria de los emprendedores cuentan con una alta motivacion de
logro, capacidad de innovacion e iniciativa como el indicador més alto y capacidad de
organizacion como el indicador mas bajo. De manera complementaria, se encontraron
diferencias significativas en funcion al sexo (las mujeres presentan un mayor nivel de
motivacion que los hombres), el tipo de negocio (los emprendedores de producto
presentan un mayor nivel de motivacion que los emprendedores de servicio) y
escolaridad (las personas con mayor nivel de estudios presentan menor motivacion de

logro).

Trejo (2015) realiz6 la investigacion perfil psicosocial de la persona
emprendedora, en la Facultad de Educacion y Trabajo Social de la Universidad de
Valladolid, Espafia. El objetivo general de la investigacion se centr6 en estudiar el

perfil psicosocial de la persona emprendedora. La investigacion tuvo un enfoque

10



cuantitativo y cualitativo. La investigacion fue de tipo basica, de nivel descriptivo y
analitico. Desde la perspectiva del enfoque cuantitativo, se utiliz6 un disefio
comparativo transversal y longitudinal. La bateria de instrumentos cuantitativos
utilizados estuvo compuesta por las siguientes pruebas: Big Five Questionnaire
(BFQ), Escalas globales de coeficiente emprendedor, Escala de autoeficacia general
(A.G.), Escala de significado del trabajo, Escala de locus de control interno (L.C.),
Escala de motivacion de logro, Escala de capacidad de adaptacion, Subescala de
innovacion, Escala de capacidad de asumir y soportar riesgos, Escala de proactividad,
Escala de constancia en el trabajo, Escala de apoyo social y familiares y amigos y la
Escala de experiencia y adquisicion de competencias. Los instrumentos cualitativos
utilizados fueron el cuestionario y la entrevista en profundidad. Otro instrumento
utilizado fue la encuesta telefonica transversal. La muestra fue aleatoria por
conveniencia y estuvo conformada por 1084 sujetos, en lo correspondiente a la parte
empirica cuantitativa. La muestra cualitativa estuvo conformada por 136 personas. La
encuesta telefénica se aplico a 194 emprendedores. Los resultados describen los
factores personales y sociales que definen la personalidad de las personas

emprendedoras.

Nacionales

Vargas (2012) realizé la investigacidn la motivacion de logro en
emprendedores de negocios culturales de la ciudad de Huamanga-Ayacucho. El
objetivo general de la investigacion consistié en determinar los niveles de la
motivacion de logro presentes entre los beneficiarios del programa de capacitacion de

emprendedores culturales de Huamanga—Ayacucho. La investigacion tuvo un enfoque

11



cuantitativo. El instrumento empleado fue el Cuestionario sobre la Motivacion de
Logro (CML-05). La muestra fue no probabilistica y estuvo conformada por 42
emprendedores, entre 18 y 64 afios. Los resultados sefialan que el 76% de los

emprendedores se ubica entre la categoria media y alta de Motivacion de Logro.

2.2 Bases tedricas de la investigacion
2.2.1 Motivacion
2.2.1.1 Definicion

El concepto de motivacion ha generado el desarrollo de un gran nimero de
teorias para explicar el impulso o la fuerza que nos conduce a alcanzar una meta. En
Psicologia, asumimos que toda conducta tiene una motivacion. La motivacion vendria
a ser una especie de energia interna que nos va a mantener activos para conseguir
aquello que deseamos, que va a satisfacer nuestras necesidades o que queremos
alcanzar. Casi siempre, entendemos la motivacion como una fuerza impulsora, pero
tampoco es menos cierto que ésta sea un proceso gradual y progresivo que produce
conductas especificas orientadas a la obtencion de satisfactores. Eso implica que
cuando la motivacion es eficaz se obtiene satisfaccion porque se alcanza lo que
necesitamos o deseamos. Sin embargo, cuando ésta no funciona puede generar

insatisfaccion y frustracion.

La gran mayoria de constructos psicolégicos no tienen una tnica definicion, ni
tampoco un consenso. El concepto de motivacion no es la excepcion. Segun Santrock
(2002), la motivacion seria “el conjunto de razones por las que las personas se
comportan de las formas en que lo hacen. EI comportamiento motivado es vigoroso,

dirigido y sostenido” (p. 432).

12



Ajello (2003) considera que la motivacién debe ser entendida como el
argumento que sostiene el desarrollo de aquellas actividades que son significativas

para la persona y en las que ésta toma parte.

De manera complementaria a estos autores, se encuentra Trechera (2005), quien
explica el término motivacion desde una perspectiva etimologica, sefialando que este
concepto proviene del vocablo latin motus, que esté relacionado con aquello que moviliza
a la persona para ejecutar una actividad. En tal sentido, la motivacion puede ser definida
como el proceso por el cual las personas se plantean un objetivo, utilizan los recursos
adecuados y mantienen una determinada conducta, con el propdésito de lograr una meta.
Segun Bisquerra (2000), “la motivacion es un constructo tedrico-hipotético que designa
un proceso complejo que causa la conducta. En la motivacion intervienen multiples
variables (bioldgicas y adquiridas) que influyen en la activacion, direccionalidad,

intensidad y coordinacion del comportamiento encaminado a lograr determinadas metas™.

(p. 165).

2.2.1.2 Componentes

La motivacidn tiene tres componentes principales, las cuales son:

- La activacidn, implica la decision de iniciar un comportamiento.
- La persistencia, es el esfuerzo continuo hacia un objetivo,
aunque puedan existir obstaculos.
- La intensidad, se puede ver en la concentracion y el vigor que
persigue la consecucion de un objetivo.
2.2.1.3 Caracteristicas

Las caracteristicas principales de la motivacién son las siguientes:

13



Es un proceso continuo.
Esta orientada a objetivos.
Puede ser interna o externa.
2.2.1.4 Tipos de Motivacion
De acuerdo con Naranjo (2009), la motivacién puede ser interna (intrinseca) y

externa (extrinseca).

a) Intrinseca

La motivacion intrinseca (MI), llamada también interna, es la motivacion que
experimenta el individuo de manera personal cuyo origen esta en lo mas intimo del
ser humano, que conlleva a interiorizarse o a conocerse interiormente, en un quehacer
por su propio entendimiento de cuanto vale o tomar interés personal, generalmente
esta forma de actuar va encontrar el premio en la misma realizacion de la tarea. La Ml
se basa en una serie de necesidades psicoldgicas que son las responsables de la
iniciacion y duracién de la conducta, frente a la ausencia de fuentes extrinsecas de

motivacion.

b) Extrinseca

La motivacion extrinseca (ME), entendida también como la motivacion
generada por entes o factores externos al individuo, es decir, elementos que se hayan
en el exterior o que rodea al individuo y que ejercen una influencia o se convierten en
incitadores de la conducta y que nos llevan a dar una respuesta establecida de la

conducta, a repetirla y finalmente hacerla nuestra.
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2.2.1.5 Teorias que explican la Motivacién

2.2.1.5.1 Teoria de la Jerarquia de las Necesidades de Abraham Maslow

La teoria de Maslow (1954) se sustenta en las necesidades humanas. Maslow
disefid una clasificacion de todas las necesidades humanas de una manera jerarquica
que iban desde el nivel inferior al superior. Maslow consideraba que una vez que las
personas satisfacen un determinado nivel de necesidad, buscan que activar un nivel
mas alto de necesidad para motivarse. Para ello, Maslow identificé en su teoria cinco
niveles o jerarquias de necesidades: i) necesidades fisioldgicas; ii) necesidades de
seguridad; iii) necesidades sociales; iv) necesidades de estima; y, v) necesidades de

autorealizacion.

2.2.1.5.2 Teoria de Higiene de la Motivacién de Frederick Herzberg
Herzberg (1959) amplié el trabajo de Maslow y propuso una nueva teoria de la
motivacion conocida popularmente como Teoria de la Higiene Motivacional (o Teoria

de los Dos Factores):

- La satisfaccion que es principalmente el resultado de los factores de
motivacion. Estos factores ayudan a aumentar la satisfaccion del individuo, pero
tienen poco efecto sobre la insatisfaccion.

- La insatisfaccion es principalmente el resultado de los factores de
higiene.

Si estos factores faltan o son inadecuados, causan insatisfaccion, pero su

presencia tiene muy poco efecto en la satisfaccion a largo plazo.
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2.2.1.5.3 Teoria de la Participacion de Douglas McGregor

McGregor (1960) se basa en la teoria de la motivacion de Maslow y su jerarquia
de las necesidades humanas para proponer que la falta de motivacion y productividad
laboral se debe a que, una vez suplidas las necesidades basicas, los estimulos necesarios
para satisfacerlas dejan de ser motivadores. Se generan nuevas necesidades como las de
estima y autorrealizacion que la mayor parte de empresas de la época no se interesa en
suplir. Por ello, propone un nuevo modo de funcionamiento empresarial frente a las
limitaciones del tradicional: la teoria Y, que contrapone como al modelo tradicional o

teoria X, siendo ambos modelos mutuamente excluyentes.

2.2.2 Motivacion de logro
2.2.2.1 Definicion

David McClelland definié la motivacion de logro como el impulso de
sobresalir, de alcanzar la consecucidn de metas, de esforzarse por tener éxito. El
incentivo natural de la motivacién (o necesidad) de logro es “hacer algo
mejor”,.aunque las personas pueden hacerlo por varias razones: agradar a otros, evitar
las criticas, obtener la aprobacion o simplemente conseguir una recompensa. Pero lo
que deberia estar implicado en el motivo de logro es el actuar bien por si mismo, por

la satisfaccion intrinseca de hacerlo mejor (McClelland, 1989).

2.2.2.2 Caracteristicas de la Motivacion de Logro
Seguin Angeles (2013), las personas con alta motivacion de logro poseen las

siguientes caracteristicas:

- Lograr el éxito de manera activa, buscando soluciones y tomando cada contexto

como un desafio a superar.
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Procuran evitar la rutina, para no caer en aburrimiento.
Su objetivo es conseguir retos nuevos, superando obstaculos de forma creativa.
Tienen la conviccidn de no creer en la suerte, ya que se basan en las
probabilidades estadisticas objetivas.
Confian completamente en su perseverancia y dedicacion para lograr el éxito.
Tratan de asumir riesgos, demostrando sus capacidades y asumiendo su forma de
actuar y sus acciones.
Procuran hacer las cosas, lo mejor posible por el simple hecho que les gusta.
Se sienten seguros de si mismos, buscando el control propio de su conducta
0 comportamiento.
Buscan incrementar su autoestima, logrando cumplir sus metas de manera
moderada, sintiéndose capaces de poder lograrlo con facilidad y sin ninguna
dificultad.
Tienen la capacidad para poder ser emprendedores.

2.2.2.3 Teorias que explican la Motivacién de Logro

2.2.2.3.1 Teoria de las 3 Necesidades Universales de David McClelland

David McClelland (1960) sostuvo que todos los individuos poseen:

Necesidad de logro: Se refiere al esfuerzo por sobresalir, el logro en relacion

con un grupo de estandares, la lucha por el éxito.

Necesidad de afiliacidn: Se refiere al deseo de relacionarse con las demaés
personas, es decir de entablar relaciones interpersonales amistosas y cercanas con los

demas integrantes de la organizacion.
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Necesidad de poder/influencia: Se refiere a la necesidad de conseguir que las
demas personas se comporten en una manera que no lo harian, es decir se refiere al

deseo de tener impacto, de influir y controlar a los demas.

2.2.2.3.2 Teoria de Expectativa-Valor de Atkinson (1957-1964)
Esta teoria sugiere que la intencion de realizar una accion esta determinada por
las expectativas de alcanzar un incentivo y por el valor otorgado a dicho incentivo.

Atkinson relaciona estos conceptos con la necesidad de logro.

Asi, la teoria combina los constructos de necesidad, expectativa y valor.
Propone que la manifestacion de una conducta es el resultado de una multiplicacién
entre tres componentes: el motivo (o necesidad de logro), la probabilidad de éxito y el

valor de incentivo de la tarea.

Mas concretamente, Atkinson sugiere que la tendencia a realizar conductas
orientadas al éxito es una funcion conjunta de la motivacion de la persona por
conseguir el éxito, de su expectativa de conseguirlo, e inversamente proporcional a la

probabilidad de alcanzarlo.

2.2.2.3.3 Teorias Modelo Tedrico de la Motivacion de Logro de Ruble

Para Ruble (1984) la motivacion de logro es aquella “prediccion de la fuerza
del deseo que lleva a iniciar actividades orientadas al logro y a persistir en ello” (p. 4).
Por lo expuesto, es el deseo de superacion personal que impulsa al ser humano a
disciplinarse, enfocarse en una meta y persistir en ello. En ese orden de ideas, cada

meta intrinseca anida en el cerebro del ser humano.
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2.2.3 Comerciantes de mercado

2.2.3.1 Definicién

Los comerciantes de un mercado son personas que compran productos de un
fabricante o mayorista y venden productos desde un puesto de un mercado. Algunos
comerciantes fabrican sus propios productos. Muchos comerciantes compran y
venden un tipo especifico de producto. Los que se especializan en productos
alimentarios frescos empiezan su jornada laboral muy temprano. La mayoria de los
comerciantes de un mercado trabajan por cuenta propia, y pueden contratar otras

personas para ayudarles (Educaweb, s/f).

2.2.3.2 Perfil Profesional

Un comerciante de un mercado necesita:

- Ser capaz de persuadir a la gente para que compre.

- Establecer buenas relaciones con sus clientes y proveedores.

- Permanecer en el puesto durante todo el dia.

- Trabajar al aire libre bajo todo tipo de clima.

- Estudiar los productos ofrecidos en cada mercado y elegir el producto

adecuado para vender.

Levantarse temprano por la mafiana, sobre todo si se venden alimentos frescos
0 si hay que viajar lejos para llegar a los diferentes mercados.

- Ofrecer un trato de confianza, para conseguir una clientela fiel y poder seguir
vendiendo en el mercado en el futuro. (Educaweb, s/f).

Debe tener:
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Interés por los productos que vende, asi como conocerlos con profundidad, para
poderse ganar la confianza de los clientes.

Habilidades numéricas basicas (para pesar, medir y dar el cambio, y para llevar la
contabilidad del negocio, por ejemplo).

Confianza, determinacién y sentido del humor.

Habilidades para los negocios, por ejemplo, para la planificacion, el control de
inventario, etc. (si dirige su propio puesto).

Si vende alimentos frescos, tendra que mantener a un elevado nivel de higiene
personal. Segun el producto vendido, puede que tenga que levantar y transportar

mercancias pesadas. (Educaweb, s/f).
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III. METODOLOGIA
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3.1  Eltipo de investigacién

El tipo de estudio fue observacional, porque no hubo manipulacion de la
variable; prospectivo, porque lo datos recogidos fueron a proposito del estudio
(primarios); transversal, porque se realiz6 una sola medicién a la misma poblacion; y

descriptiva, porque el andlisis estadistico fue univariado. (Supo, 2014).

3.2  Nivel de la investigacion de las tesis
La presente investigacion fue de nivel descriptivo. Los estudios descriptivos
“buscan especificar propiedades y caracteristicas importantes de cualquier fenomeno

que se analice. Describe tendencias de un grupo o poblacion” (Hernandez, Fernandez

y Baptista, 2014, p. 92).

3.3  Disefio de la investigacion

El estudio fue de disefio no experimental, transeccional. No experimental
porque “se realiza sin la manipulacion deliberada de variables y en los que solo se
observan los fendémenos en su ambiente natural para analizarlos” (Hernandez et
al., 2014, pp. 152); y, transeccional (transversal) porque “recopilan datos en un

momento Unico ” (Hern&ndez et al., 2014, p. 154).

M : representa la muestra
O : representa la observacion

3.4  Eluniversoy muestra

El universo estuvo conformado por comerciantes. La poblacion “es el conjunto
de todos los casos que concuerdan con determinadas especificaciones” (Hernandez et
al., 2014, p. 174), por lo que estuvo conformada por todos los comerciantes de ambos

sexos del mercado mayorista Moshoqueque, provincia de Chiclayo, Lambayeque.
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Criterios de Inclusién

- Comerciantes acepten participar del estudio.

- Comerciantes que respondan a todos los items de los instrumentos aplicados.

Criterios de Exclusion

- Comerciantes que presenten dificultades para responder a los items de los

instrumentos aplicados.

Dadas las circunstancias se trabajo con una muestra. La muestra no

probabilistica “es un subgrupo de la poblacién en la que la eleccion de los elementos

no depende de la probabilidad, sino de las caracteristicas de la investigacion”

(Hernandez et al., 2014, p. 176). Para el estudio se seleccion6 una muestra no

probabilistica por conveniencia n = 60.

3.5  Definicién y operacionalizacién de variables

VARIABLES DE DIMENSIONES / VALORES TIPO DE
CARACTERIZACION INDICADORES FINALES VARIABLE
Sexo Autodeterminacién Femenino, Categorica,
Masculino nominal,
dicotdmica
Estado civil Autodeterminacion Soltero Categorica,
Casado nominal,
Conviviente politdbmica
Separado
Divorciado
Nivel de instruccion  Autodeterminacion Primaria Categorica,
Secundaria nominal,
Técnico politébmica
Universitario
Edad Autodeterminacion AROS Numeral,
continua, razon
VARIABLE DE DIMENSIONES / VALORES TIPOS DE
INTERES INDICADORES FINALES VARIABLE
Motivacion de logro  Grado de Nada Categorica,
competitividad o Poco nominal,
valoracion del éxito Bastante politdmica

Nivel de organizaciéony Mucho

métodos de trabajo
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Constancia en el
trabajo

3.6 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
3.6.1 Técnica

La técnica que se utilizé para la evaluacion de las variables de caracterizacién
fue la encuesta, que consistio en él recojo de informacion a través de una ficha de
recojo de informacion en la que se utilizd la informacion de manera directa. En
cambio, para la evaluacion de la variable de interés se utilizd la técnica psicométrica,

que consistié en lo declarado en la ficha técnica del instrumento.

3.6.2. Instrumento
3.6.2.1 Escala de Motivacion de Logro

a. Ficha técnica

Nombre : Escala de Motivacion de Logro (ML-1).
Autor y afo :Morales Vallejo, Pedro (2006).
Procedencia : Madrid, Espafia.

NUmero de items : 16

Puntaje 116 — 64.

Tiempo :10 minutos.

Edad de aplicacién:A partir de 16 afios.

Significacion :Nivel de motivacion de una persona.

b. Descripcion del instrumento

La Escala de Motivacion de Logro es un instrumento de medicion tipo
Lickert, con cuatro opciones de respuesta: Totalmente de acuerdo, De acuerdo,

En desacuerdo, Totalmente en desacuerdo.

C. Validez y confiabilidad
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- Validez: El instrumento fue evaluado por 8 criterios de jueces, los resultados
permiten concluir con un 7.87 y un porcentaje de 98.42 para determinar este
tipo de validez. La escala ha sido traducida y validada al castellano la
consistencia interna de la escala se encuentra entre 0,68 y 0,69.

- Confiabilidad: Con relacion a la confiabilidad del instrumento, las pruebas
demostraron dos cualidades: coherencia y consistencia, obteniendo
resultados similares con poblaciones a las que se le aplico la escala. Para la
interpretacion de los resultados se tomd los estudios fiables realizados a
350 sujetos cuya media fue de 44.76 en la escala (ML-1), en un estudio
realizado con estudiantes de los altimos afios de diversas carreras, en una
universidad publica. Los estudios reportan una consistencia interna

aceptable con coeficientes alfa de Cronbach de 0,82 a 0,84.

3.7  Plan de analisis
Para el procesamiento de los datos se utilizara la hoja de calculo
(Microsoft Excel 2010), asi como el programa IBM SPSS (Statistical Package for
Social Sciences) para Windows version 26.0, en espafiol, conjunto de
herramientas de datos para el anélisis estadistico. El anlisis estadistico de los
datos desde la perspectiva de la investigacidn cuantitativa de nivel descriptivo se
realizard mediante el analisis univariado, en el cual se describen las caracteristicas

de una variable por vez.
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3.8 Matriz de consistencia
Dimensiones / Metodologia
Enunciado Objetivos Variable Indicadores
Motivacion

Describir el nivel de motivacion de logro en comerciantes del de Logro

mercado mayorista Moshoqueque, provincia de Chiclayo, Tipo: observacional, prospectivo

Lambgy_eque, 2018; y como qb_je_tivos especifiqgs: o transversal y descriptiva

Describir el grado de competitividad o valoracion del éxito en Nivel: descriptivo
¢Cual es el comerciantes del mercado mayorista Moshoqueque, provincia Diseﬁb' 10 6% erimental
nivel de de Chiclayo, Lambayeque, 2018. : . I Y ,
motivacion de Describir el nivel de organizacion y métodos de trabajo en -Grado de ransecciona _
logro que comerciantes del mercado mayorista Moshoqueque, provincia competitividad o La poblacion son los comerciantes
presentan los de Chiclayo, Lambayeque, 2018. valoracion del me_rcado o
comerciantes  Describir la constancia en el trabajo en comerciantes del del éxito mayorista Moshoqueque, provincia
del mercado mercado mayorista Moshoqueque, provincia de Chiclayo, -Nivel de de Chiclayo, .

. Lambayeque, 2018. 79004 Lambayeque, teniendo muestra de

mayorista e . . organizacion

Describir el sexo en comerciantes del mercado mayorista A 60 comerciantes
Moshoqueque . . y métodos de

] q que, Moshoqgueque, provincia de Chiclayo, Lambayeque, 2018. trabaio con los criterios de inclusién y de
provincia de Describir el estado civil en comerciantes del mercado Coantancia exclusion
hicl i inci i } LT . .

Earr?b?;l/z’que ;noai/;rlsta Moshoqueque, provincia de Chiclayo, Lambayeque, en el trabajo Técnicas: encuesta y psicométrica.
2019? Describir el nivel de instruccién en comerciantes del mercado Instrumentos: encuesta escala de

mayorista Moshoqueque, provincia de Chiclayo, Lambayeque,
2018.

Describir la edad en comerciantes del mercado mayorista
Moshoqueque, provincia de Chiclayo, Lambayeque, 2018.

motivacién de logro
de Morales (ML-1).
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3.9  Principios éticos

Koepsell y Ruiz (2015, pp. 93-105). Estas afirmaciones son muy importantes
para la ética de la investigacidn con seres humanos son: respeto por las personas,
beneficencia y justicia. Los investigadores, las instituciones y de hecho, la sociedad
estan obligados a garantizar que estos principios se cumplan cada vez que se realiza
una investigacion con seres humanos, sin que ello se considere como un freno a la
investigacion sino como un valor cientifico que actda en beneficio de la disciplinay la

sociedad en general, pues s6lo asi es posible asegurar el progreso de la ciencia.

Respeto por las personas se basa en reconocer la capacidad de las personas para
tomar sus propias decisiones, es decir, su autonomia. A partir de su autonomia
protegen su dignidad y su libertad. El respeto por las personas que participan en la
investigacion (mejor participantes” que “sujetos”, puesto esta segunda denominacion
supone un desequilibrio) se expresa a través del proceso de consentimiento

informado.

Beneficencia, hace que el investigador sea responsable del bienestar fisico,
mental y social del participante. (Koepsell y Ruiz, 2015, pp. 100-101). La
investigacion se realizara cumpliendo con las normas y estandares contemplados en
el Reglamento de Investigacion de la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote
ULADECH. Asimismo, se respetara las normas éticas establecidas por la American
Psychology Association (APA). Por ultimo, el investigador garantiza que esta

investigacion sera original y genuina.
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Justicia, se debe tener en cuenta que la justicia restringe expresar a peligros a un
grupo para favorecer a otro, ya que hay que compartir de modo equitativo peligros y
beneficios. Asi como, por ejemplo, cuando la investigacion se reparte con objetivos
publicos, los beneficios de la razdn o tecnoldgicos que se traspasen deben estar a
disposicién de toda la poblacion, habiendo que recalcar que no sélo de los grupos
favorecidos que puedan obtener a costear el acceso a esos beneficios, por
consiguiente, la justicia solicita de imparcialidad y de una reparticién igualitaria de los
bienes, en conclusion, toda persona debe percibir un trato digno. (Koepsell y Ruiz,

2015, pp. 101-103).

Integridad, es importante que la investigadora se esfuerce por hacer lo correcto
en el cumplimiento del desarrollo de la investigacion, asi mismo se debe tomar en
cuenta la responsabilidad, la veracidad de la informacion obtenida y el respeto de la

confianza que brindan al participante. (Koepsell y Ruiz, 2015, pp. 98-100).
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IV.  RESULTADOS
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41 Resultados

Tabla 1.

Motivacion del logro en comerciantes del mercado mayorista Moshoqueque,
provincia de Chiclayo, Lambayeque, 2018.

Nivel de Motivacion

de Logro f %
Nada 0 0
Poco 0 0
Bastante 59 98
Mucho 1 2
Total 60 100.0

Fuente: Escala de motivacién del logro
Descripcion: De la poblacion estudiada la mayoria (98,0 %) presenta bastante

motivacion del logro

Tabla 2.

Competitividad o valoracion del éxito en comerciantes del mercado mayorista
Moshoqueque, provincia de Chiclayo, Lambayeque, 2018.

Competitividad o

valoracion del éxito  f %
Nada 0 0
Poco 0 0
Bastante 57 95
Mucho 3 5
Total 60 100.0

Fuente: Escala de motivacién del logro
Descripcion: De la poblacion estudiada la mayoria (95,0 %) presenta bastante
competitividad o valoracion del éxito
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Tabla 3.
Organizacion y métodos de trabajo en comerciantes del mercado mayorista
Moshoqueque, provincia de Chiclayo, Lambayeque, 2018.

Organizaciéon y

métodos de trabajo f %
Nada 0 0
Poco 0 0
Bastante 58 97
Mucho 2 3
Total 60 100.0

Fuente: Escala de motivacion del logro
Descripcion: De la poblacion estudiada la mayoria (97,0 %) presenta bastante
organizacion y métodos de trabajo

Tabla 4.
Constancia en el trabajo en comerciantes del mercado mayorista Moshoqueque,
provincia de Chiclayo, Lambayeque, 2018.

Constancia en el

trabajo f %
Nada 0 0
Poco 0 0
Bastante 55 92
Mucho 5 8
Total 60 100

Fuente: Escala de motivacion del logro
Descripcion: De la poblacion estudiada la mayoria (92,0 %) presenta bastante
constancia en el trabajo
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Tabla 5.

Sexo en comerciantes del mercado mayorista Moshoqueque, provincia de
Chiclayo, Lambayeque, 2018.

Sexo f %
Femenino 45 75
Masculino 15 25
Total 60 100

Fuente: Escala de evaluacién de motivacion del logro
Descripcién: De la poblacion estudiada la mayoria (75,00 %) es de sexo femenino.

Tabla 6.

Estado civil en comerciantes del mercado mayorista Moshoqueque, provincia de
Chiclayo, Lambayeque, 2018.

Estado civil f %
Soltero 9 15
Casado 21 35
Conviviente 25 42
Separado 2 5
Divorciado 2 3
Total 60 100

Fuente: Instrumento de recoleccion de informacion
Descripcion: De la poblacion estudiada la mayoria (42 %) son convivientes.

Tabla 7.

Nivel de instruccion en comerciantes del mercado mayorista Moshoqueque,
provincia de Chiclayo, Lambayeque, 2018.

Nivel de instruccion f %
Primaria 15 25
Secundaria 35 59
Técnico 3 5
Universitario 7 11
Total 60 100

Fuente: Instrumento de recoleccion de informacion

Descripcion: De la poblacion estudiada la mayoria (59 %) son del nivel de instruccion
secundario.
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Tabla 8.

Grupo etario de los comerciantes del mercado mayorista Moshoqueque,
provincia de Chiclayo, Lambayeque, 2018.

Variable Media
Edad 45

Fuente: Instrumento de recoleccién de informacion
Descripcién: De la poblacion la edad promedio es de 45 afios
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4.2  Analisis de resultados

El presente estudio tuvo como proposito determinar el nivel de motivacion de
logro que presentan los comerciantes del mercado mayorista Moshoqueque,
provincia de Chiclayo, Lambayeque, 2018. Se hallé que de la poblacion estudiada la
mayoria (98,0 %) presenta bastante motivacion del logro, lo que significa que se trata
de personas que presentan un comportamiento motivado es vigoroso, dirigido y
sostenido (Santrock, 2002), dicho sostenimiento permite el desarrollo de actividades
que son significativas, es decir existe un alto compromiso en las actividades que
realizan (Ajello, 2003). Los resultados de la presente investigacion evidencias su
validez teniendo en cuenta que se ha cuidado la coherencia metodoldgica, las bases
tedricas son tomadas de fuentes confiables, el instrumento cuenta con propiedades
métricas y el recojo de los datos fue realizado por personal capacitado; la Unica
debilidad es el tipo de muestra, pues se trata de uno no probabilistico, por lo que no
permite la extrapolacion a toda la poblacion, carece de representatividad. En
comparacion con otros estudios a nivel internacional y nacional sobre el nivel de
motivacion de logro en comerciantes y emprendedores, nos permite encontrar
hallazgos similares a los resultados obtenidos en la presente investigacion. Tal es el
caso del estudio de Castro (2016) quien hall6 que la mayoria de los emprendedores
cuentan con una alta motivacién de logro, capacidad de innovacion e iniciativa como
el indicador més alto y capacidad de organizacion como el indicador mas bajo;
asimismo Trejo (2015) encontrd que los factores personales y sociales que definen la

personalidad de las personas emprendedoras; ademas Vargas (2012) encontro que el
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76% de los emprendedores se ubica entre la categoria media y alta de Motivacion de
Logro “el 76% de los emprendedores se ubica entre la categoria media y alta de

Motivacion de Logro”.

Los resultados de la presente investigacion se pueden explicar dado de que se
trata de personas que tienen un alto deseo de superacion, pues sus condiciones
socioecondmicas precarias son el impulso que orienta sus actividades al logro y a
persistir en ello pese a las adversidades o dificultades que se les presente como parte
de la vida (Ruble, 1984) es decir, es el deseo de superacion personal que impulsa al
ser humano a disciplinarse, enfocarse en una meta y persistir en ello. En ese orden de

ideas, cada meta intrinseca anida en el cerebro del ser humano.

En sus dimensiones se encontrd bastante competitividad o valoracion del

éxito, asi como organizacién y métodos de trabajo y constancia en el trabajo.

La poblacién se caracteriza por ser la mayoria del sexo femenino,

convivientes, de nivel de instruccion secundario y su edad promedio es de 45 afios.
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V. CONCLUSIONES
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La motivacion del logro en los comerciantes del mercado mayorista
Moshoqueque, provincia de Chiclayo, Lambayeque, 2018 es de un nivel de

motivacion bastante.

En lo que se refiere a sus dimensiones, de la poblacién estudiada la mayoria
de la poblacion estudiada presenta bastante competitividad o valoracion del éxito
(95 %), su vez bastante organizacion (97%) y bastante constancia en el trabajo

(929%).

Como variables de caracterizacion de nuestra poblacion hallamos que la
mayoria (75 %) es de sexo femenino, la edad media es de 45 afios, la mayoria (61 %)

son convivientes y la mayoria (59 %) tienen nivel de instruccion secundario.
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CONSENTIMIENTO INFORMADO

D 2 T ,
identificado/a con  DNI  N° ...l , he recibido
informacion suficiente sobre el trabajo de investigacion titulado:

“MOTIVACION DE LOGRO EN COMERCIANTES DEL
MERCADO MAYORISTA MOSHOQUEQUE, PROVINCIA DE CHICLAYO,
LAMBAYEQUE, 2019”, y he tenido la oportunidad de hacer preguntas sobre el
mismo.

De la informacion recibida he comprendido:

Que el objetivo de la investigacion consiste en determinar el nivel de
Motivacién de Logro que presentan los comerciantes del mercado mayorista
Moshoqueque, provincia de Chiclayo, Lambayeque.

Que mi participacion es voluntaria y consiste en responder la aplicacién del
instrumento de investigacion.

Que puedo retirarme del estudio si lo considero conveniente.
Que mi participacion no entrafia ningun riesgo en mi salud.

Que mis datos personales seran protegidos mediante el anonimato y los
resultados no seran usados contra mi persona.

Que mi participacion no me generara gasto alguno.

Por lo manifestado, “Acepto consciente y libremente participar en el trabajo
de investigacion anteriormente mencionado, habiendo recibido informacién
suficiente sobre mi participacion”.

Dejo constancia firmando al pie de este documento:

Firma del/la participante

Chiclayo, de del 2018
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ESCALA DE MOTIVACION DE LOGRO (ML-1)

(Morales, 2006)

Por favor, indica tu grado de acuerdo con cada frase marcando una X dentro del casillero
correspondiente (sélo una por cada afirmacién). Por favor, sé sincero/a con tu respuesta.

¢ En qué medida cree Usted que le
describen estas afirmaciones?

Totalmente
de acuerdo

De
acuerdo

En
esacuerdo

Totalmente
en desacuerdo

1.

Prefiero hacer algo en lo que me
encuentro seguro y relajado que
meterme con algo mas dificil y que
es para mi como un desafio

Preferiria un trabajo importante y
dificil y con un 50% de
probabilidades de que resultara un
fracaso, a otro trabajo
moderadamente  importante pero
nada dificil

Si tuviera que volver a meterme en
una de dos tareas que dejé
incompletas, preferiria trabajar en
la més dificil

Prefiero tomar decisiones en grupo
Y aceptar y las
actividades del grupo

Puesto a jugar a las cartas, prefiero
un juego facil y divertido a otro
gue requiera pensar mucho

Prefiero trabajar a comisién, con
mas riesgo pero con posibilidades
de ganar mucho, que con un salario
fijo

Prefiero la tranquilidad de una

tarea conocida  que enfrentarme

con una nueva aunque sea de
mayor importancia

Prefiero aprender algo dificil y que
casi nadie sabe antes que aprender
lo que ya sabe la mayoria
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Normas y puntuacion

Clave de correccién A D

Items: 2,3,6,8,9,12,13,14 y 16

Items: 1,4,5,7,10,11y 15

A partir de la valoracion de cada respuesta se obtienen las puntuaciones, y
de acuerdo a los rangos en las que estas se encuentran se obtienen los niveles de

Motivacién de Logro:

Nada (0-16)

Poco (17-32)

Bastante (33-48)

Mucho (49-64).
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Presupuesto

Categoria Base 06 0 Nimero  [Total (S/.)
Suministros (*)

Impresiones 0.30 100 30.00
Fotocopias 0.05 500 25.00
Empastado 30.00 1 30.00
Papel bond A-4 (600 hojas) 0.05 600 30.00
Lapiceros 0.30 30 0.00
Servicios

Uso de Turnitin 50.00 2 100.00
Sub total 224.00
Gastos de viaje

Pasajes para recolectar informacion 2.30 10 23.00
Subtotal

Total de presupuesto desembolsable 247.00
Categoria Base % 0 NUmero [Total (S/.)
Servicios

Uso de Internet (Laboratorio de Aprendizaje

Digital - LAD) 30.00 /A 120.00
Busqueda de informacién en base de datos 35.00 2 70.00
Soporte informético (Modulo de Investigacion

del ERP University — MOIC). (10.00 ¢ 160.00
I_Dub_llca_uon de articulo en repositorio 50 00 n 5000
institucional

Sub total

Recurso humano

Asesoria personalizada (5 horas por semana)  [63.00 i 252.00
Subtotal 252.00
Total de presupuesto no desembolsable 652.00
Total (S/.) 399.00
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

2017 2018 2018
. 2017 -01 2017 - 02 2018 - 01 2018 - 02
N° | Actividades
Mes Mes Mes Mes
112 (3|41 |2 |3 2 |3 |4 2 |3 |4
1 | Elaboracion del Proyecto | X | X | X
Revision del proyecto por
2 . . e X
el jurado de investigacion
Aprobacion del proyecto
3 | por el Jurado de X
Investigacion
Exposicion del proyecto al
4 .7 X
Jurado de Investigacion
5 Mejora dell marco teorico X | x
y metodologico
Elaboracién y validacion
6 | del instrumento de X | X
recoleccion de datos
Elaboracion del
7 | consentimiento informado
(*)
8 Recoleccion de datos
9 | Presentacion de resultados X
10 Analisis e Interpretacion X
de los resultados
11 Red_acc_:lon del informe X
preliminar
Revision del informe final
12 | de la tesis por el Jurado de
Investigacion
Aprobacion del informe
13 | final de la tesis por el X
Jurado de Investigacion
Presentacion de ponencia
14 | enjornadas de X
investigacion
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15

Redaccion de articulo
cientifico
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