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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo describir los niveles de motivacion de
logro en los comerciantes del mercado Micaela, Lima, 2018. Se baso en el tipo de estudio
cuantitativo. El nivel de la investigacion fue descriptivo, de disefio no experimental de
corte transversal ya que no se manipulo la variable y los datos se recogieron en un solo
momento. Asimismo, el universo estuvo conformado por comerciantes de un mercado, la
poblacién estuvo constituida por 30 comerciantes del mercado Micaela. El instrumento
utilizado fue la Escala de motivacién de logro (ML-1). El andlisis y procesamiento de datos
se realizo en el programa de Microsoft Excel 2013 Los resultados que se obtuvo fue que el
40% de la poblacién de comerciantes del mercado Micaela, Lima, 2018 se encuentra en un
nivel bajo de motivacion de logro, y un 37% se encuentran en un nivel de motivacién

medio, finalmente, un 23% presentan un nivel alto de motivacion de logro
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ABSTRACT

The present research aimed to describe the levels of achievement motivation
in the merchants of the market Micaela, Lima, 2018. It was based on the type of
quantitative study. The research level was descriptive, with a non-experimental
cross-sectional design, since the variable was not manipulated and the data was
collected in a single moment. Likewise, the universe was made up of merchants from
a market, the population was made up of 30 merchants from the Micaela market. The
instrument used was the Achievement Motivation Scale (ML-1). The analysis and
data processing was carried out in the Microsoft Excel 2013 program The results
obtained were that 40% of the population of merchants in the Micaela market, Lima,
2018 is at a low level of achievement motivation, and a 37% are at a medium level of

motivation, finally, 23% have a high level of achievement motivation
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INTRODUCCION



La motivacion del logro, en mayor o menor medida, ha permanecido a lo
largo de nuestra historia este parece tomar mayor fuerza en estos ultimos afios donde
nos encontramos expuestos a la globalizacion. Es realmente significativo conocer
como el esfuerzo para emprender comercios propios se exponen con mayor
intensidad. La motivacion de logro conlleva a la disposicion de poder sobresalir,
asimismo, superar las metas y finalmente estas puedan ser logradas. Su
manifestacion se logra cuando las necesidades primarias estan cubiertas de modo que
puedes orientar tu comportamiento a la superacién personal y al autocrecimiento.
Este se encuentra relacionada con el deseo de lograr la meta y no fallar. Asimismo,
se encuentra orientadas a las actividades de alta exigencia y perseverancia. Toda
persona emprendedora necesita tener visiones claras, direccionadas a donde quiere
llegar y poder logar sus objetivos (Sastre, 2013, pag.2).

Por otro lado, los emprendedores son personas que, constantemente estan en
la basqueda del triunfo, evitan la monotonia, tiene como prioridad llegar al éxito
confiando en sus habilidades y no la suerte. Estas personas asumen riesgos con
facilidad, ya que son personas constantes, pero siempre teniendo en cuenta sus
capacidades originales y calculando rigurosamente sus consecuencias. Es asi, que en
la colectividad es comudn encontrar mecanismos que sirvan de apoyo para la actividad
comercial emprendedora (Andrade, 1996).

Teniendo en cuenta que nuestro interés es poder describir la motivacion de
logro en los comerciantes del mercado Micaela, Lima, 2018. Por lo que, la presente
investigacion servira para poder entender acerca de las caracteristicas de la

motivacion de logro en los comerciantes del mercado Micaela. Asimismo, cobra



relevancia ya que servird como antecedente para futuras investigaciones, por lo que a

la fecha son muy pocas las investigaciones realizadas a este grupo de poblacion.



1. REVISION DE LA LITERATURA



2.1 Antecedentes

Juarez (2020), realiz6 el estudio titulado motivacién de logro en comerciantes
del mercado mayorista Moshoqueque, provincia de Chiclayo, Lambayeque en la
Universidad Catdlica Los Angeles de Chimbote. El estudio tuvo como objetivo
general poder determinar el nivel de motivacion de logro en comerciante, en cuanto a
la metodologia usé el tipo cuantitativo, de nivel descriptivo y de disefio no
experimental transaccional. La muestra estuvo conformada por 60 comerciantes
mayoristas de ambos sexos. Se llegd a la conclusién que los comerciantes presentan
un nivel de motivacién de logro alto a nivel general de igual modo en sus

dimensiones.

Vargas (2012), realizo la investigacion titulado la motivacion de logro en
emprendedores de negocios culturales de la ciudad de Huamanga — Ayacucho, en la
Pontifica Universidad Catolica del Peru. La investigacion tuvo como objetivo
describir los niveles de motivacion de logro que existen en los beneficiados del
programa de capacitacion de emprendedores culturales de Huamanga—Ayacucho, en
relacion a su potencial para la participacion en talleres de formacion continua de
emprendimiento de negocios, actividades comerciales como punto primordiales en
los campos de la cultura, asimismo la educacion y el emprendimiento que presentan
caracteristicas en un sector de los jovenes y adultos de la region de Ayacucho. El
estudio es de nivel descriptivo con un tipo de estudio cuantitativo, la poblacion
estuvo conformada por 60 emprendedores para el muestreo se tomo a 42
emprendedores culturales. Se pudo concluir que, los emprendedores culturales —

Huamanga, Ayacucho, 2010, se encontrd que el 40% de las personas obtuvieron



puntuaciones altas, 36% en nivel promedio y un 24% en el nivel bajo de motivacién
de logro, concluyendo que el 76% se ubica entre el nivel medio y alta.
2.2. Bases tedricas de la investigacion
2.2.1 Motivacion
2.2.1.1 Definicion

Gomez (como se citod en Regalado, 2015) considera que todo proceso de
motivacion comienza cuando uno o varios factores de motivacion incitan en el
individuo los aspectos imprescindibles para que se pueda adquirir la intencion de dar
inicio a una conducta o comportamiento determinado. De este modo se presenta la
activacion del comportamiento humano y pone en marcha la ejecucion de la conducta
de una determinada intensidad, asimismo se mostrara como la intencion va
direccionar hacia donde el sujeto quiere direccionar su conducta (p.7).

Choliz (2004), considera que, en ciertos momentos una persona pueda
ponerle énfasis a cierta actividad, sin que aparentemente obtenga algun tipo de
beneficio por ejecutarla. De tal forma se ha evidenciado la significancia de los
aspectos internos de accion para realizar determinados comportamientos,
sencillamente por el hecho de ejecutarlas. Ello cominmente se ha denominado

motivacion intrinseca (p.13).

Ramirez (como se citd en Naranjo 2009) sefialan a la motivacion como
una de las explicaciones mas sustanciales de la conducta del ser humano y el
porqué de todo comportamiento del sujeto. Cuando hablamos de motivacion es
lo que en sintesis representan al inicio de toda activacion, se dirija alrededor de

un imparcial y sea persistente en alcanzarlo (p.7).



22.1.2 Motivo de logro

Morales (2012) describe a la motivacion de logro como la maduracién de
pensamiento, proceso metastasico comun de las personas, reflejando un
desempefio formidable cuando el logro a seguir no sea superficial, sino por lo
contrario debe ser un logro capaz de traspasar las barreras de pensamiento y

también el temor al fracaso (p.10).

Marshall (como se citd por Rosada, 2012) considera al motivo de logro
como el saque de superacidn y acrecentamiento relacionada a calar a la
magnificencia, de esta manera las circunstancias de logro se acrecientan a
medida que la persona puede darse cuenta que sus esfuerzos seran reconocidos

y este le generard admiracion y status.

Maslow (como se cit6 por Quintero, 2011) refiere que la motivacién de
logro en el ser humano a medida que satisface sus necesidades nace otras que

son cambiantes y de tal modo regulan la conducta del mismo (p.14).

Nicholls (como se cité por Rodriguez, 2007) plantea que el individuo es
visto como un organismo intencional, que esta dirigido por metas y objetivos
que opera de forma racional, ya que se esfuerzan por mostrar competitividad y
destrezas en los distintos contextos de logro. No obstante, la idea principal se
centra en los refuerzos en la que se construye la motivacion de logro estos
aspectos a considerar son los siguientes: ingenio, constructo dimensional y

metas (p.12).



2213 Componentes de la motivacion
La motivacion tiene tres componentes esenciales lo que se detalla a

continuacion:

Duffy (1962) considera como componentes de la motivacion a la
Activacion, esto refiere a la toma de decisiones de iniciar una conducta, por
otro lado, menciona a la persistencia como el esfuerzo constante hacia un
objetivo propuesto, finalmente la intensidad se puede reflejar en la

concentracion y el impetu que persigue la persona para lograr un objetivo.
2.2.1.4  Tipos de Motivacion

Naranjo (2009) sostiene que la motivacion puede ser dar de manera
intrinseca, como también de manera extrinseca. De tal forma describe a la
Motivacién Intrinseca (MI), como la motivacién que todo individuo
experimenta de manera individual, esto se da en lo méas intimo de la persona,
este lleva a interiorizar en su propio entendimiento de alcanzar objetivos. Por
otro lado, se encuentra la Motivacién Extrinseca (ME), conocida como el
impulso generado por factores del entorno de la persona, estos elementos se
encuentran en el exterior y se convierten en impulsadores del comportamiento

de tal forma que lleva a una respuesta establecida del comportamiento.

2.2.1.5 Teorias de la Motivacion
22151 Teoria de Mcclelland
Mccelland (1961) sefiala en su estudio que existen tres tipos de motivaciones

en las personas y a continuacion se detalla:



Necesidad de Logro esta influenciada por todas aquellas capacidades
individuales para ponerse metas y objetivos, por la presencia de un locus de control
subjetivo (generalizacion de autorresponsabilidad sobre los eventos de la fuerza.

Necesidad de Poder, existen dos tipos de necesidad de poder, la del poder
socializado y la del poder individual. Los sujetos que se encuentran en la necesidad
del primer poder mencionado se preocupan mas por los demas, mientras las
personas que tienen un nivel alto de motivacidn de poder personal, desean conseguir
poder para su beneficio propio. Necesidad de Afiliacion, quienes se encuentran
con una alta motivacion de afiliacion son aquellas personas que quieren gustar a las
demas y ser aceptados en los grupos sociales (p.160).

Estas clasificaciones hacen referencia a las necesidades de las personas en
relacion a las actividades que realizan en sus dia a dia.

22152 Teoria de Abraham Maslow

Maslow (1943) la teoria que propone es la de motivacién humana, el autor
afirma que las necesidades de toda persona se estructuran en jerarquias de
necesidades entre ellas tenemos:

Necesidades fisiologicas: son las necesidades innatas al ser humano como el
hambre, suefio, deseos sexuales, etc. Tienen mucha relacion con la supervivencia
del sujeto.

Necesidades de seguridad: conllevan a la persona a cuidarse de los peligros,
todo individuo siempre necesita cuidarse, por lo que la intencion de sentirse estable

esta latente.



Necesidades sociales: se encuentran conectadas con la vida del entorno social
entre las personas, estas necesidades son la de amor, afecto y participacion van a
conducir a la adecuacion o no ante la sociedad.

Necesidades de estima: la satisfaccion de las necesidades de estima conlleva
a sensaciones de seguridad en si mismo, el autoaprecio, el reconocimiento, valia
personal, el fracaso de los mismos pueden desencadenar emociones de inferioridad,
debilidad y desesperanza.

Necesidades de autorrealizacion: estan ligadas con el deseo de ejecutar toda

la capacidad del ser humano para lograr su realizacion, esta preferencia se

encuentran los deseos de progreso y desarrollo del potencial (pp.15-22).

El autor refiere que, en el nivel menor se encuentran las necesidades basicas de
los seres humanos, las que se necesita para la supervivencia, en el segundo nivel
podemos encontrar a las necesidades que todo individuo tiene para poder
mantenerse seguro y protegido.

22153 La teoria “X” y la teoria “Y” de McGregor:

McGregor (como se citd en Pefia, 2015) “realiz6 la teoria que tiene una amplia
difusion en laempresa. Las ideas que aporta McGregor ya que plantea los principios
de dos modelos contrapuestos acerca de los trabajadores de una organizacién. Cada
uno de estos dos modelos enuncia una serie de caracteristicas que distinguen los
diferentes estilos de direccion y trabajo existentes. La teoria X supone que los seres
humanos son perezosos que deben ser motivados a traves del castigo y que evitan
las responsabilidades, asimismo, destaca que, si no hubiese participacion activa de
la organizacion, los sujetos continuarian pasivos frente a las necesidades de las

empresas, asi también se rehusarian llevar a cabo sus responsabilidades. Mediante

10



esta teoria deja ver que las personas deben ser impulsadas, premiadas o en otros
casos coaccionadas y controladas para que sus actividades puedan ser desarrolladas
con normalidad. La teoria Y supone que el esfuerzo es algo natural en el trabajo y
que el compromiso con los objetivos supone una recompensa y, que los seres
humanos tienden a buscar responsabilidades, estos tipos de trabajadores se
caracterizan por poseer un grado alto de ingenio, creatividad e imaginacion, son
resolutivos ante los problemas de la empresa. El trabajo es considerado por ellos
como algo natural sintiéndose motivados en su realizacion y mejora. En relacion a
la teoria Y los trabajadores trabajan y se motivan por si mismos, son personas que
poseen actitudes positivas y no necesitan ser presionados para realizar sus
actividades” (p.48).
2.2.2 Comerciante
2.2.2.1 Definicion
Segun el articulo 3° del Cddigo de Comercio, se define como comerciantes a
personas fisicas que, teniendo su ambito registrados para ejercitar el comercio, hacen
de él su ocupacién ordinaria, personas con sociedades constituidas con ajustes a las
leyes mercantiles “0” sociedades extranjeras como ademas sucursales de las mismas,
que en el territorio nacional desarrollen actividades del comercio. Nos menciona que,
tantas personas fisicas que tienen la posibilidad, capacidad, criterio para emprender
un negocio son consideradas comerciantes ante las leyes mercantiles (p.78).
El autor hace referencia que todas aquellas personas que encuentran en la
aptitud legal para poder ejecutar actividades del comercio, es considerado como

comerciantes.

11



Segun a la Camara de Comercio de Cali —-CCC (2017), se considera
comerciantes las personas naturales con negocio o que tienen vinculo juridicos, que
tienen actividades frecuentes y las diversas actividades que en el término de leyes se
considera mercantiles, toda persona que de una u otra manera desarrolla actividades
mercantiles o comerciales son considerados comerciantes (p.14).

En el apartado lineas arriba el autor refiere que toda persona natural o persona
con algudn tipo de negocio que tengan vinculos juridicos y que de modo habitual y
constante realizan actividades mercantiles es llamado comerciante.

Marroquin (2003), son comerciantes los individuos que tengan el sentido
licito para contratar, ejercer por si mismo o con ayuda de personas las actividades
comerciales, comerciante es aquel sujeto que ejecuta compras y ventas de
mercaderias de distintos indoles, nos explica que los comerciantes son personas que
ejercen el comercio por cuenta o iniciativa propia o por medio de terceros quienes
ejecutan su actividad (p.1).

2.2.2.2 Tipos de comerciantes

Marroquin (2004), considera los siguientes tipos de comerciantes:
Comerciantes individuales en este grupo considera a personas naturales con negocio
Comerciantes sociales. Esta seleccién comprende a personas juridicas o constituidas
como empresas juridicas. Con capital humanos y capital monetario. EL autor nos
menciona que existen dos tipos de comerciantes entre ellas tenemos a los
comerciantes naturales, estas son personas naturales con negocio, asimismo
considera otro tipo de comerciantes que son los sociales son personas juridicas o

constituidas que cuenta con recurso monetario y recurso humano (p.98).

12



Segun sefiala ConocimientosWeb.Net —Divisa Nuevo Milenio (2003) existen
los tipos de comercio: Temporal, es aquel que, habiendo obtenido el permiso o
centrales de abastos por un tiempo determinado. Tianguistas, es aquel comerciante
que tiene el permiso legal para efectuar el comercio en los lugares, horarios
establecidos, muchas de estas se encuentran en areas alejadas al mercado. Prestador
de Servicios, son los que se dedican a la venta alimenticias procesadas, también se
encuentran los que ofrecen mantenimiento y servicios, como son: técnicos de
celulares, , cerrajeros, estibadores, estas personas estan en la obligacion de pagar un
derecho a la Tesoreria Municipal de su localidad por ejercer su actividad.

2.2.2.3 Caracteristicas de los comerciantes

Web.Net —Divisa Nuevo Milenio (2003), menciona que las caracteristicas que
poseen las personas que ejercen algun tipo de comercio se considera los siguientes:
Se caracteriza por que ejerce la actividad en nombre propio, la actividad que realiza
es profesional, su finalidad es lucrativa, Se ejercita por medio de su empresa,
capacidad para contratar, nos brinda informacién relevante en relacion a las
caracteristicas que poseen una persona con (p.56).

2.2.3 El Mercado

2.2.3.1 Definicion

Nadal (2010) “se refiere a dos pensamientos relativos al intercambio
comercial. Por una parte, se trata de un establecimiento especializado en las
actividades de compra y venta de productos y en otros casos las prestaciones de
servicios. En este espacio se aloja distintos tipos de vendedores para ofrecer diversos
productos o servicios, en tanto que ahi acuden los compradores con el fin de adquirir

dichos bienes o servicios (p.67).

13



Moreno (2008) define este espacio como un lugar en que asisten las leyes de
la oferta y la demanda, en estos espacios se realizan movimientos de bienes y
servicios por un monto establecido. En un sentido econdémico general, al mercado se
le considera como una agrupacion de compradores y vendedores que estan en un
extremo para la resolucion de transacciones entre cualquier par de ellos, asimismo,
engloba a todas las personas, hogares, empresas e instituciones que tiene multiples
necesidades a ser satisfechas con los tipos de ofertantes. Son mercados reales los que
consumen estas clases productos y mercados potenciales los que, no consumiéndolos
aun, podrian hacerlo en el presente inmediato o en el futuro.

El autor menciona que los lugares que ofrezcan oferta y demanda de variados
productos o bienes de servicios y sean adquiridos por sumas monetarias son
consideradas como definicion de mercado.

2.2.3.2 Tipos de Mercado

Segun Moreno (2008), los mercados se encuentran constituidos por personas
con negocio y personalidad juridica que compran productos, los trabajos de
marketing y de mercadotecnia de una empresa o establecimiento comercial deben
estar dirigidas a cubrir los requerimientos diversos para proporcionarles una mejor
satisfaccion de sus necesidades especificas a los clientes (p.87).

Por su extension:

Moreno (2008), en este segmento considera a los siguientes grupos de
mercados:

Mercado Total. Lo conforman el universo que estan satisfechos con el

producto, estos se ofrecen mediante una corporacion.

14



Mercado Potencial. Es el pablico que no consumen tu producto o servicio,
pero que en algin momento pueden tener necesidad de consumirlo.

Mercado Objetivo. hace referencia a los segmentos del mercado potencial que
han sido elegidos de manera personal, como destinatarios de la condicion de
marketing, es el mercado que la empresa desea y decide captar.

Mercado Real. Es donde se pudo lograr llegar a los demandantes de los
productos del mercado objetivo (p.95).

El autor clasifica a los siguientes tipos de mercado entre ellos tenemos: al
mercado total, mercado potencia, mercado objetivos, y finalmente mercado real,
estos tipos de establecimientos ofrecen al consumidor productos y bienes para servir
a la poblacion.

Segun el tamafio

Moreno (2008), el mercado segun su tamafio se divide en:

Mercado mayorista. — Son en los que se venden mercancias al por mayor y en
cantidades mayores de productos. Generalmente acuden los empleados a realizar las
compras o las distribuidoras a adquirirlos en cantidades grandes y después estos son
vendidos con un precio mas elevado.

Mercado Minorista. — también conocidos como establecimientos de abastos,
donde la venta es menor es decir en pequefias cantidades directamente a los
consumidores. En ellos se estila el autoservicio, es decir, que el mismo comprador
escoge los productos elige los productos que va adquirir por un precio determinado
(p. 99).

En cuanto al tipo de mercado el autor considera a dos clasificaciones el

primero se trata de un mercado mayorista son aquello que se venden las mercancias

15



en grandes cantidades el segundo denominado abastos en ellos se venden cantidades
menores a los consumidores.

Segun el tipo de producto ofrecido

Moreno (2008), considera en esta clasificacién a los siguientes:

Mercado de bienes de consumo. — se encuentran enlazados por los grupos de
individuos que obtienen productos para ser utilizados de manera personal, por
ejemplo, para decoraciones del hogar, en este caso la frecuencia de la venta
dependeré del tipo de producto a ofrecer, es por ello que se venden de modo
esporéadico.

Mercado de los productores. — La gran parte del producto no son consumidos,
sino mas bien estos son procesados y convertidos en otros tipos de productos. Las
transacciones son mas rapidas que la del mercado de consumo, esto se debe a los
procesos de transformacion que deben pasar cada producto.

Mercado de los revendedores. — Los compradores adquieren los productos
con el fin de poder rematarlos sin ser procesados. Estas personas compran dos
productos, uno sera destinados a revenderlos y otros seran para desarrollar su trabajo
y mejoramiento de sus espacios. Si es que el negocio no es grande proceso de
decision es en menos tiempo, y mas largo seglin sea mayor ésta, En relacion al
mercado segun los productos ofrecidos, nos da a entender que, para satisfacer las
necesidades, expectativas de los consumidores los comerciantes ofrecen productos ya
sean como productores o revendedores (p.101).

Todos aquellos tipos de mercado que se menciona lineas arriba estan
constituidos por secciones del mercado altamente potenciales que han sido

seleccionadas determinada como destinatarios de las gestiones de mercadotecnia.
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1. METODOLOGIA
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31 Tipo de investigacion
La investigacion, fue en relacion al modelo cuantitativo,
debido a que los resultados que se obtengan seran procesados en base a la
utilizacion de una escala numérica (Hernandez; Fernandez y Baptista 2006).
32 Nivel de la investigacion
El estudio utiliz6 el método descriptivo simple, ya que recabd informacion
relevante en las muestras con relacion a un mismo fenémeno realizando una
comparacion de datos generales (Hernandez; Fernandez y Baptista 2014, p.78).
3.3. Disefio de la investigacion
Presentd disefio no experimental de corte transversal. Ya que se observo el
fendmeno en estudio en su contexto natural sin ninguna manipulacién de variables y
los datos fueron recopilados en un solo momento y fueron analizarlos (Hernandez;
Fernandez y Baptista 2014, p.68).
3.4 Universo y muestra
El universo estuvo constituido por comerciantes del mercado Micaela, Lima,
2018. La muestra se encontrd conformada por los 30 comerciantes (Hernandez;
Fernandez y Baptista 2014, p.174).
3.5 Definiciény operacionalizacion de la variable
La presente investigacion estuvo enrumbada dentro del tipo cuantitativo, de nivel
descriptivo. (Hernandez; Fernandez y Baptista 2006).
Criterios de Inclusion
- Comerciantes del mercado Micaela
- Aceptar participar libremente de la investigacion

- Los que respondan a todos los items del instrumento aplicado
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Criterios de Exclusion

No se encontraron factores que impidiesen el proceso de investigacion

3.6 Variable de la motivacion de logro

VARIABLE DE DIMENSIONES/ VALORES TIPO DE
INTERES INDICADORES FINALES VARIABLE
Motivacion de Actividades
Logro Ausencia Categorica
items: 3,5,8,9,12 Poca Ordinal
Responsabilidades Alta Politomica
items: 1,7,11,15 Excelente

Toma de riesgos

items:
2,4,6,10,13,14,16

3.7 Técnicas e instrumentos

3.7.1 Técnica

Como técnica para recoger los datos de la variable Motivacién de logro

en comerciantes del mercado Micaela, Lima 2018, se utilizd la encuesta.

3.5.2 Instrumento
El instrumento que se utiliz6 fue la Escala de motivacion de logro de Pedro

Morales (2006).

Ficha Técnica

Nombre : Escala de motivacién de logro (EML) (ML-1),
Procedencia : Espafia

Afioy Autor : 2006, Pedro Morales

NUmero de items 16
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Puntaje : 0-64
Tiempo : 10 minutos.
Objetivo : Evaluar la motivacion de logro
Edad de aplicacion : A partir De Los 15 afios
Significacion - Nivel de motivacion de una persona.
Descripcion del instrumento La Escala de Motivacion de Logro es un instrumento

de medicidn tipo Lickert, con cuatro opciones de respuesta: Totalmente de acuerdo,

De acuerdo, En desacuerdo, Totalmente en desacuerdo.

Validez : Estandarizado a nivel nacional para su ejecucién, con 0,60 a
0,65 de validez.

Confiabilidad: en la medicién de confiabilidad del instrumento se utiliz6 el
indice de confiabilidad Alfa de Cronbach.

Asimismo, La validez y confiabilidad se realiz6 en cada sub estudio del estudio

de la linea de investigacion.

Escala: Esta en una escala de Likert, con cuatro alternativas (Totalmente de
acuerdo - De acuerdo - En desacuerdo - Totalmente en desacuerdo). A raiz de
las repuestas se realizan las puntuaciones, para clasificar la falta o la

presencia de motivacion.

o Ausencia (0 -16)

o Poca (17 - 32)

o Bastante buena o alta (33 - 48)

o Excelente (49 - 64)
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3.8  Plan de Anélisis

En relacién a los datos informativos de la investigacion se desarrollara
haciendo uso del programa Microsoft Office Excel 2013. Para que los datos sean
analizados se usaré de la estadistica descriptiva, propuestas en base a tablas de

distribucidon de frecuencias relativas y porcentuales.
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3.9 Matriz de consistencia

Dimensiones/

i jeti i . logi
Enunciado Objetivos Variable Indicadores Metodologia

Describir los niveles de Tipo: Cuantitativo
motivacion de logro en Nivel: descriptivo
comerciantes del mercado Disefio: no experimental de
Micaela, Lima, 2018. corte transversal

. Cudles son Especificos: El universo son comerciantes

fos niveles de Describir el nivel de motivacion de un mercado

S de logro en los comerciantes del La poblacion estuvo constituida
motivacion de . ; ividad )
logro en mercado Micaela, Lima, 2018, motivacion Actividades por los 30 comerciantes del
. segun sexo Responsabilidades mercado Micaela

comerciantes o . L de logro . ) .

del mercado Describir el nivel de motivacion Toma de riesgo  Instrumento: se h|_zo uso de la

Micaela. Lima de logro en los comerciantes del escala de motivacion de logro

20187 ’ ' mercado Micaela, Lima, 2018, (ML-1) de Morales (2006)

segun edad

Describir el nivel de motivacion
de logro en los comerciantes del
mercado Micaela, Lima, 2018,
segun grado de instruccion




3.10 Principios Eticos

La investigacion se realizé en cumplimiento a las normas que establece en el
Reglamento de Investigacion de la Universidad Catolica Los Angeles de Chimbote.

Sumado a ello se tuvo en consideracion tres principios éticos:

Beneficencia.

Los sujetos son tratados éticamente no s6lo considerando sus condiciones y
preservandolas del dafio, de igual modo realizan esfuerzo para asegurar el bienestar.
es lo que se entiende por principio de beneficencia, esta relacionado a
comportamientos de bondad y caridad que van mas alla de lo que esté regido.

Privacidad

Toda informacion obtenida en la presente investigacion se mantendra en
privacidad por ende respetando la intimidad de los comerciantes.

Justicia.

Cuando se refiere al principio de justicia es la manera en que todos debemos ser
tratados por igual, en relacion a la investigacion las diferencias comprendidas en la
experiencia, edad, competencia asimismo merito muchas veces son se encuentran en

criterios que justifican el tratamiento diferente para ciertos propositos.
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IV. RESULTADOS
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4.1 Resultado
Tabla 1:
Nivel de motivacién de logro de los comerciantes del mercado Micaela, del distrito

de Chorrillos, Lima 2019.

NIVEL F %
ALTO 7 23%
MEDIO 11 37%
BAJO 12 40%
TOTAL 30 100%

Fuente: Escala de motivacion del logro (ML-1) Morales (2006)
Descripcion: De la poblacion investigada la gran parte (40%) refleja un nivel
de motivacion bajo.
Tabla 2:
Nivel de motivacion de logro en los comerciantes del mercado “Micaela”, del distrito

de Chorrillos, Lima 2019, segun sexo.

NIVEL DE  VARONES MUJERES TOTAL
MOTIVACION

DE LOGRO f % f % f %
SEGUN SEXO

ALTO 4 13% 3 10.00% 7 23.33%
MEDIO 5 17% 6  20.00% 11 36.67%
BAJO 8 27% 4 13.33% 12 40.00%
TOTAL 17 S7% 13 43% 30 100%

Fuente: Escala de motivacion del logro (ML-1) Morales (2006)
Descripcién: De la poblacién estudiada en los varones se encuentra un (27%) con un
nivel bajo de motivacion de logro, en las mujeres se encuentra un (20%) con nivel de

motivacion media.
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Tabla 3:
Nivel de motivacion de logro en los comerciantes del mercado “Micaela”, del distrito
de Chorrillos, Lima 2019, segun edad.

MOTIVACION 30-39 40-49 50-59 TOTAL
DE LOGRO

SEGUN EDAD f o f % f w f o
ALTO 4 13% 1 3% 2 % 7 23%
MEDIO 1 3% 1 3% 9 30% 11 37%
BAJO 0 0% 8 27% 4 13% 12  40%

TOTAL 5 1% 10 33% 15 50% 30 100%
Fuente: Escala de motivacion del logro (ML-1) Morales (2006).

Descripcion: De la poblacion estudiada la edad entre 30 -39 se encuentra con un
nivel alto en motivacién de logro. Mientras que los comerciantes de 40-49 afios de
edad se encuentran en nivel bajo de motivacion de logro. Los comerciantes con
edades de 50-59 afios se encuentran ubicados en el nivel medio de motivacion de
logro.

Tabla 4:
Nivel de motivacion de logro en los comerciantes del mercado “Micaela”, del distrito

de Chorrillos, Lima 2019, segun grado de instruccion.

NIVEL - DE PRIMARIA SECUNDARIA SUPERIOR TOTAL
MOTIVACION

DE LOGRO

SEGUN GRADO f % f % f % f %
DE

INSTRUCCION

ALTO 4 13% 3 10% 0 0% 7 23%
MEDIO 5 17% 5 17% 1 3% 11 37%
BAJO 11 37% 1 3% 0 0% 12 40%
TOTAL 20 67% 9 30% 1 3% 30 100%

Fuente: Escala de motivacion del logro (ML-1) Morales (2006).
Descripcion: De la poblacion estudiada los comerciantes con grado de instruccion
primaria se encuentran en un (37%) en un nivel de motivacion de logro bajo, los que

tienen secundaria se encuentra en un nivel medio con un (17%) y finalmente los que
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cuentan con grado de instruccion superior se encuentra con un nivel medio de

motivacion de logro.

4.2 Analisis de resultados

El presente estudio tuvo como objetivo describir los niveles de motivacion
de logro en los comerciantes del mercado Micaela, Lima, 2018, en el que se encontr6
que de la poblacion investigada la gran parte (40%) se encuentra con un nivel de
motivacion bajo, por lo que se puede decir que los comerciantes que obtuvieron baja
puntuacion, tienden a preferir tareas de menor esfuerzo y dificultad, no buscan el
éxito de manera constante, tiene una limitada competitividad, escasa perseverancia
para organizarse y lograr sus objetivos. De ese mismo modo, estos comerciantes
adquieren confianza en su propia persona cuando la actividad que realizan es
sencilla, ya que su tolerancia ante el fracaso es minima y no suelen plantearse
objetivos ni metas claras (Vargas, 2012). Este resultado garantiza parcialmente su
validez interna en tanto que, se cuidd que todas las personas que participaron en el
estudio fueran seleccionadas segun los criterios de elegibilidad, tratando de evitar
algun tipo de intencionalidad ajena al estudio o que ponga en riesgo la objetividad de
los datos recogidos, del mismo modo se hizo uso de instrumentos que contaron con
propiedades métricas. Ademas, en otro sentido, el hecho de que la aplicacion de los
instrumentos fue realizada por el mismo investigador, podrian generar cierto sesgo.
Los resultados del estudio presentados son diferentes a lo estudiado por Juarez
(2020) y Vargas (2012), teniendo en cuenta que los instrumentos utilizados fueron
los mismos pero la seleccion de la muestra fue diferente, es por ello que los

resultados no son similares.
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En relacién a las variables de caracterizacién de nuestra poblacién, se
pudo encontrar que los varones se encuentran con un nivel bajo y las mujeres con un
nivel medio de motivacién de logro, en relacion a las edades, los comerciantes entre
50-59 afios se encuentran ubicados en el nivel medio de motivacion de logro, y las
personas con grado de instruccion primario se encuentran en un nivel bajo de

motivacion de logro.
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V. CONCLUSIONES

29



5.1. Conclusiones
El nivel de motivacién de logro en los comerciantes del mercado Micaela,

Lima, 2018 es baja con un 40%.

Con respecto al sexo los varones reflejan un nivel bajo y las mujeres con
un nivel medio de motivacion de logro.

En cuanto a las edades los comerciantes entre 50-59 afios se encuentran
ubicados en el nivel medio de motivacién de logro.

En grado de instruccion primaria los comerciantes se encuentran en un

nivel bajo de motivacion de logro.
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I ESCALA DE MOTIVACION DE LOGRO (ML-1)

Por favor, indica tu grado de acuerdo con cada frase rodeando con un circulo el nimero apropiado
(sélo uno por afirmacién). Por favor, sé sincero con tu respuesta.

Escalas de Motivacion de logro

Motivacién de logro (ML-1)

Enq cree que e Totaimente | De En Totalments
estas afirmaciones? de acuerdo | acuerdo | desacuerdo
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an
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~

*

A |~

qul de una tarea conocida
geue enframarme CON una nueva aunque sea

importancia
B, Prefi aprenderal o dificil y que casi nadie _
sabe a{:tos que aprgender yq ue ya sabe la 9,

E:) Encuecmumésgmmeslasmque
requieren reflexionar mucho que las tareas \/

, auenOMung%esmerzo intelectual
ro no ser el jefe y vivir con mas paz a
ser yo el que manda, sgnando mas pero 7

también con mas ros de cabeza
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CONSENTIMIENTO INFORMADO

Yy
o=

UNIVERSIDAD CATOLICA 1LLOS ANGELES
CHIMBOTE

FACULTAD DE CIENCIAS DE LA SALUD
ESCUELA PROFESIONAL DE PISCOLOGIA FILIAL LIMA

"Afo del Dialogo y la Reconciliacién Nacional”

OFICIO N° 001-2018-ULADECH-FPSIC-LIMA

A - SONIA ZAMBRANO CACCHA
Pdta. de la Asociacion de Comerciantes del Mercado
Micaela

ASUNTO - Solicito Permiso para recabar informacion

FECHA 3 Lima, 15 de octubre 2018.

Por medio de la presente tengo a bien dirigirme a usted, para expresar mi cordial saludo y al
mismo tiempao poner en conocimiento que en el Plan Curricular de la Universidad Catdlica los Angeles
de Chimbote se estipula la realizacién de un Proyecto de Investigacion denominado: NIVEL DE
MOTIVACION DE LOGRO EN COMERCIANTES DEL MERCADO, que serd realizada Por mi
persona alumna del VIl Ciclo de la Escuela Profesional de Psicologia. Es por ello que me dirijo a usted
para solicitar e/ permiso correspondiente para recabar informacion del MERCADO MICAELA™
DEL AA.HH. “SAGRADA FAMILIA™ — CHORRILLOS — LIMA. Esperando se¢ me brinde le
las facilidades necesarias para la ejecucion del mismo.

En la espera que |a presente de la acogida. Me despido de usted expresdndole mis consideraciones,

Atentamente,

Recigod
15 - de Ocvbre
~ 0t:20 P

SOMNIA 2p0Bn,
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

N° | ACTIVIDADES Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
1 2 2 |3 2 |3 2 |3
1 | Elaboracidn del proyecto X X X
2 | Revision del proyecto por el jurado de X
investigacion X
3 | Aprobacidn del proyecto por el jurado de
investigacion
4 | Exposicion del proyecto al jurado de X
investigacion
5 | Mejora del marco tedrico y metodoldgico X
6 | Elaboracion y validacion del instrumento de
recoleccion de datos
7 | Elaboracion del consentimiento informado X | X
8 | Recoleccion de datos X
9 | Presentacion de los resultados
10 | Anadlisis e interpretacion de los resultados
11 | Redaccion del informe preliminar X
12 | Revision del informe final de la tesis por el X
jurado de investigacion
13 | Aprobacion del informe final de la tesis por el X
jurado de investigacion
14 | Presentacion de ponencia en jornadas de X
investigacion
15 | Redaccidn de articulo cientifico X
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