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Resumen 

El objetivo fue determinar la relación entre la promoción de ventas y el 

comportamiento del consumidor en la empresa Red Móvil Rony, Ayacucho, 2022. 

La investigación fue aplicada, de nivel correlacional y con un diseño no 

experimental. La población de clientes se determinó como desconocida y la muestra 

probabilística calculada fue de 385 clientes. Se diseño dos instrumentos de 18 ítems 

que fue validado por juicio de expertos y un procedimiento de confiabilidad con 

Alpha de Cronbach donde se obtuvo un coeficiente mayor a 0,8. Como resultado se 

halló que la promoción de ventas se relaciona directa y significativamente con el 

comportamiento del consumidor en la empresa Red Móvil Rony (Rho de Spearman 

= 0,701); la oferta al consumidor se relaciona directa y significativamente con el 

comportamiento del consumidor (Rho de Spearman = 0,796); la publicidad en el 

comercio se relaciona directa y significativamente con el comportamiento del 

consumidor (Rho de Spearman=0,317); la vinculación con el cliente se relaciona 

directa y significativamente con el comportamiento del consumidor (Rho de 

Spearman = 0,634); por lo tanto se concluyó que la promoción de ventas se 

relaciona directamente con el comportamiento del consumidor en la empresa Red 

Móvil Rony. 

Palabras clave: ventas, consumidor, promoción, comercio.
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Abstract 

The objective was to determine the relationship between sales promotion and 

consumer behavior in the company Red Móvil Rony, Ayacucho, 2022. The research 

was applied, correlational level and with a non-experimental design. The client 

population was determined as unknown and the calculated probabilistic sample was 

385 clients. Two instruments of 18 items were designed that was validated by expert 

judgment and a reliability procedure with Cronbach's Alpha where a coefficient 

greater than 0.8 was obtained. As a result, it was found that sales promotion is 

directly and significantly related to consumer behavior in the company Red Móvil 

Rony (Spearman's Rho = 0.701); consumer offer is directly and significantly related 

to consumer behavior (Spearman's Rho = 0.796); in-store advertising is directly and 

significantly related to consumer behavior (Spearman's Rho = 0.317); customer 

engagement is related directly and significantly with consumer behavior 

(Spearman's Rho = 0.634); therefore it was concluded that sales promotion is 

directly related to consumer behavior in the company Red Móvil Rony. 

Keywords: sales, consumer, promotion, trade.
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I. INTRODUCCIÓN

Existe un debate a nivel internacional sobre la promoción de ventas y el 

comportamiento del consumidor. Al respecto López (2020) escribe en la revista 

Forbes Centroamérica, que los consumidores reaccionan frente a las promociones 

que realizan las empresas comerciales. Esto es natural debido que las personas 

buscan economizar sus gastos; más aún en la nueva normalidad después de la 

pandemia COVI 19 los consumidores razonan bastante por la coyuntura futura.; de 

esto se remarca que persiste el miedo al gasto del dinero, cuidando el ahorro y 

buscando la máxima eficiencia de este. 

Ante tal situación, las autoridades buscan mitigar la situación. Un ejemplo es 

el ayuntamiento de Antequera, ubicado en Málaga-España, donde Barón, Cebrián 

y Del Pino (2020) escriben en el periódico 20 Minutos, comunican el inicio de una 

campaña denominada “Compre siempre aquí”, para incentivar el comercio local en 

su comunidad. La intención es favorecer a los comerciantes locales que producto 

de las crisis social y económica de la pandemia COVID-19 han visto reducidos sus 

niveles de venta. Los redactores de la revista mencionan que el rubro más afectado 

fue el sector comercial, por ello, justifican que el ayuntamiento desarrolle una 

campaña de impulso para la reactivación del comercio local, al mismo tiempo que 

se concientiza a los consumidores locales sobre la importancia de consumir en sus 

localidades. 

De la coyuntura internacional se destaca que la problemática comercial 

ocasionada por la pandemia obliga a los comerciantes a desarrollar fuertes 

campañas de Promoción de ventas en búsqueda de la reactivación y no quiebre de 

sus negocios. Aquellos comerciantes que logren conectar con su público objetivo 

podrán reestablecer sus niveles de venta, e incluso salir fortalecidos de ahí la 

importancia de abordar la Promoción de ventas como variable de estudio. Además, 

el efecto de esta variable se da a conocer con el comportamiento del consumidor. 

Para lo cual, es una necesidad para los comerciantes, conocer cómo perciben los 

clientes y cómo evoluciona su interés por la compra; para luego comprender como 

se motiva y como se alcanza su fidelización. 
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A nivel nacional Jiménez (2020) escribe en la revista Conexión ESAN que la 

pandemia, está terminando por cambiar al mundo de forma muy drástica. Se 

requiere conocer a los nuevos consumidores, debido que ellos han cambiado su 

comportamiento. Menciona que un estudio llevado por la empresa YouGov, 

especialistas en mercados y análisis de datos, presenta que el 86% de los 

consumidores muestran cambios en su comportamiento, así como en sus hábitos 

de consumo posterior a la pandemia. Ello representa una nueva realidad con lo que 

los comercios deben lidiar. 

A nivel institucional, se observó que en la empresa Red Móvil Rony existe un 

comportamiento del consumidor poco atraído a la empresa. Es así que sobre el 

interés del consumidor se observó que los elementos que llaman el interés de los 

clientes son escasos, tales como los afiches o las ofertas. Además, sobre la 

motivación del consumidor, se observó que no existe un factor motivante en las 

compras de los clientes; y respecto a la fidelización del consumidor se observó que 

existe una baja tasa de fidelización de los clientes. 

Los nuevos comportamientos y hábitos de la población van a permanecer 

cambiados por un tiempo, generando un cambio en la forma de consumo dentro del 

mercado nacional. Revisando las tendencias mencionadas, se considera un acierto 

que las autoridades nacionales apoyen a los pequeños comerciantes en la 

subsistencia. Como menciona Cáceres (2020), esta apertura viene acompañada de 

un pedido de responsabilidad para los comerciantes el cual es continuar con las 

medidas sanitarias para disminuir el ritmo de contagios del virus del COVID-19. 

Referente a las variables se presenta a la promoción de ventas que es una 

combinación de diversas técnicas y estrategias que buscan publicitar, afianzar 

vinculaciones con los consumidores, incentivar las ventas, como también motivar al 

personal a cargo de ella, todo con la finalidad de alcanzar un mercado meta (Lamb, 

Hair y Mc Daniel, 2017). El comportamiento del consumidor se define como una 

demostración de las actitudes de búsqueda y compra. Estas actitudes se basan en 

la evaluación de varios productos y servicios de forma simultánea donde ellos 

esperan lograr una satisfacción de sus requerimientos. El comportamiento del 
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consumidor está enfocado en hacer uso de sus recursos financieros para la 

satisfacción de todas las necesidades (Schiffman y Wisenblit, 2015). 

El vacío de información que se detectó fue que posteriormente a la pandemia 

global del COVID-19 los comercios han sido afectados de forma considerable. Esto 

ha provocado que surja una exigencia de adaptación para los comercios, con la 

consecuente reducción de los niveles de gastos de las personas, por lo que conocer 

el comportamiento del consumidor es una necesidad. Este problema se encuentra 

presente en la empresa Red Móvil Rony. Esta empresa realiza la promoción de 

ventas permanentemente en sus instalaciones, realizando la ambientación, 

publicidad y oferta para atraer a sus clientes, sin embargo, se observa un bajo índice 

de fidelización. Sólo el 5% de los clientes son recurrentes, por lo cual se identificó 

que hay un problema con el comportamiento de los clientes. Se requiere de conocer 

cómo percibe el cliente el servicio que se brinda, si existe un proceso de fidelización, 

lo cual genera una necesidad de estudio en la empresa Red Móvil Rony. 

De la situación descrita se planteó ¿Cómo se relaciona la promoción de 

ventas y el comportamiento del consumidor en la empresa Red Móvil Rony, 

Ayacucho, 2022? Y los problemas específicos fueron ¿Cómo se relaciona la oferta 

al consumidor y el comportamiento del consumidor en la empresa Red Móvil Rony, 

Ayacucho, 2022? ¿Cómo se relaciona la publicidad en el comercio y el 

comportamiento del consumidor en la empresa Red Móvil Rony, Ayacucho, 2022? 

¿Cómo se relaciona la vinculación con el cliente y el comportamiento del 

consumidor en la empresa Red Móvil Rony, Ayacucho, 2022? 

La investigación se justificó a nivel teórico porque contribuye a fortalecer el 

conocimiento que se tiene sobre las promociones y el comportamiento de los 

consumidores. Estos estudios sobre el comportamiento del cliente en un mercado 

zonal aún requieren de datos e información consolidar las teorías. En el proceso de 

investigación, este estudio aporta con validar los conceptos teóricos, con evidencia 

local, debido que la pandemia ha alterado el contexto normal de cómo se desarrolla 

el comercio en los mercados. 



4 

A nivel práctico se justificó debido que se busca conocer con lo cual, 

conociendo cómo se vincula las promociones y el comportamiento de los 

consumidores, crea comercios más competitivos y clientes mejor atendidos. Así 

mismo el beneficio para los empresarios de Ayacucho de proveer con información 

sobre la importancia de desarrollar la Promoción de ventas. 

A nivel metodológico se justificó porque contribuye con la conceptualización, 

elaboración y validación de un instrumento, empleando los índices de confiabilidad, 

para el estudio de las promociones y el comportamiento de los consumidores en los 

entornos comerciales de Ayacucho. 

El objetivo general fue determinar la relación de la promoción de ventas y el 

comportamiento del consumidor en la empresa Red Móvil Rony, Ayacucho, 2022. 

Y los objetivos específicos fueron determinar la relación entre la oferta al 

consumidor y el comportamiento del consumidor en la empresa Red Móvil Rony, 

Ayacucho, 2022; determinar la relación de la publicidad en el comercio y el 

comportamiento del consumidor en la empresa Red Móvil Rony, Ayacucho, 2022; y 

determinar la relación entre la vinculación con el cliente y el comportamiento del 

consumidor en la empresa Red Móvil Rony, Ayacucho, 2022. 

La hipótesis general fue la promoción de ventas se relaciona directa y 

significativamente con el comportamiento del consumidor en la empresa Red Móvil 

Rony, Ayacucho, 2022. Y las hipótesis específicas fueron; la oferta al consumidor 

se relaciona directa y significativamente con el comportamiento del consumidor en 

la empresa Red Móvil Rony, Ayacucho, 2022. La publicidad en el comercio se 

relaciona directa y significativamente con el comportamiento del consumidor en la 

empresa Red Móvil Rony, Ayacucho, 2022; y la vinculación con el cliente se 

relaciona directa y significativamente con el comportamiento del consumidor en la 

empresa Red Móvil Rony, Ayacucho, 2022. 
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II. MARCO TEÓRICO

A nivel internacional se presenta el antecedente de López (2018) que planteó 

como objetivo describir cómo impacta la promoción en la toma de decisión de los 

clientes de las empresas telefónicas en Quetzaltenango en Guatemala. La 

investigación fue cuantitativa de nivel descriptivo. La muestra fue de 166 usuarios. 

Halló qué efectivamente las promociones de ventas impactan en la toma de decisión 

y que además existen factores relevantes que comprueban que las promociones del 

tipo doble saldo, o recargas múltiples fueron los más exitosos para atraer nuevos 

clientes. Estos resultados reflejan que la promoción de venta es importante para las 

empresas que requieren captar nuevos clientes, así como consolidar su vinculación 

con ellos. 

Oquendo (2021) presentó como objetivo analizar el comportamiento de 

compra de los consumidores en los centros comerciales El Bosque y El Recreo en 

Ecuador. La investigación fue descriptiva explicativa, de corte transversal, donde 

empleó la técnica de la observación. Halló que para realizar las compras los 

consumidores se enfocan en el precio como factor primordial y los comerciantes se 

focalizan en dar promociones, exposiciones, para los diferentes grupos de 

consumidores. También encontró que el medio publicitario más efectivo fueron la 

publicidad por SMS y redes sociales. Estos resultados confirman la importancia de 

la tecnología en la promoción de los comercios actuales. 

Campo (2018) presentó como objetivo explicar cómo las promociones en los 

precios tienen efecto en la lealtad de los clientes, así como la fidelización al punto 

de venta en un mercado turístico de España. La investigación fue del tipo 

descriptiva, no experimental y de corte transversal. La población estuvo conformada 

por 185 clientes tomados aleatoriamente. El investigador halló que las promociones 

en los precios sí se vinculan con la lealtad que le tienen a los negocios (r-Pearson: 

0,841 y con significancia estadística); además que la frecuencia de las promociones 

se relaciona con el retorno de los clientes al punto de venta. Estos resultados 

permiten evidenciar que existe relación entre desarrollar promociones y el 

comportamiento de los clientes. 
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Respecto a los antecedentes nacionales de la investigación se presenta que 

Montoya y Vásquez (2015) plantaron como objetivo determinar la actitud de los 

consumidores y las promociones de venta de los negocios. La metodología fue 

cuantitativa, correlacional no experimental. Se halló que existe vinculación entre 

perfil de consumidor y su nivel socioeconómico del cual proviene (Pearson=0,742 y 

p-valor=0,002<0,05); de tal forma que se detectó que los consumidores con un perfil

socioeconómico bajo, es más propenso a dejarse atraer por las promociones y 

viceversa. Además, también hallaron que existe relación entre la relación entre el 

perfil de los consumidores y su nivel socioeconómico (Pearson: 0,869 y p-valor: 

0,000). Este trabajo se relacionó con esta tesis para explicar el comportamiento del 

consumidor ante las promociones de ventas. 

Por su parte Wicerra (2019) presentó como objetivo de su investigación 

determinar la relación entre el marketing y el comportamiento del consumidor en la 

empresa Cicmy. La metodología empleada fue de tipo aplicada y nivel correlacional. 

Halló que existe una relación directa entre el marketing y el comportamiento del 

consumidor en la empresa Cicmy del Distrito de Shilcayo, periodo 2018. (Rho- 

Spearman: 0,742 y significancia: 0,000<0,05). Con este resultado se puede afirmar 

que el marketing aplicado en las empresas va a incidir en el comportamiento de sus 

clientes, lo que refleja que es importante diseñar y aplicar esta herramienta como 

función empresarial. Además, la investigación aporta con información para 

comprender el comportamiento del consumidor. 

También, Castillo y Estrada (2016) presentaron como objetivo conocer la 

relación entre la promoción y las decisiones de compra. La investigación tuvo un 

enfoque cuantitativo, aplicado, nivel correlacional y un diseño no experimental. Se 

encontró que sí existe una relación entre la promoción y las decisiones de compra 

(Rho de Spearman: 0,742 y significancia: 0,0032<0,05). La investigación destacó 

que es importante asegurar de utilizar una estrategia de campaña porque esta se 

relaciona con la decisión de compra de los clientes. Los autores también señalaron 

que es importante promover el valor agregado del producto para que los clientes se 

sientan influenciados y motivados a comprar. Esto se logra a través del diseño 
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adecuado del producto, la configuración de los estantes y una buena gestión de 

ventas. 

A nivel regional se encontró que Quispialaya (2018) planteó como objetivo 

determinar la relación entre la promoción de ventas y la decisión de compra de los 

clientes. La investigación fue de tipo aplicada y nivel relacional con un diseño no 

experimental y corte transversal. Se halló que efectivamente existe una relación 

entre la promoción de ventas y la decisión de compra de los clientes (Rho- 

Spearman = 0,842, p-valor = 0,000<0,05). El autor halló que a medida que se mejora 

la estrategia de Promoción de ventas, existe mayor probabilidad de que se decida 

una compra por parte de un cliente. Además, el autor menciona que, al utilizar la 

estrategia de promoción de ventas, aumenta la probabilidad de que existan mejores 

resultados en las ventas. 

Sobre el marco teórico se encontró que para la promoción de ventas los 

autores son Stanton et al, (2017) quien mencionó que es la actividad cuyo fin es 

generar un estímulo en la demanda, este incentivo puede darse de manera temporal 

con el objetivo de impulsar la publicidad y se puedan realizar las ventas. Estas 

promociones están enfocadas a motivar a la fuerza de ventas de la organización y 

también a los canales de distribución para concentrar las ventas de un producto o 

servicio que se desee estimular la demanda. 

Por su parte Kotler y Armstrong (2015) sostienen que las empresas 

fabricantes invierten más recursos de promoción para estimular las ventas hacia los 

distribuidores mayoristas y minoristas siendo un 81% y sólo un 16% es invertido 

hacia el consumidor final. Esto se realiza con la finalidad que los distribuidores 

puedan tener un espacio para el producto de la marca, para lo cual el fabricante 

incluso les obsequia anaqueles de exhibición y ofrecen descuentos en el precio y 

otras promociones para que sean estos últimos quienes impulsen la venta al 

consumidor final. 

Además, Godas (2017) manifiesta que es toda acción que realiza el 

fabricante para que su producto sea conocido. Está basada en la comunicación que 

se realiza hacía sus intermediarios con la finalidad de incrementar la demanda del 

producto hacía el consumidor final. Esto se da, ya que actualmente existe una gran 



8 

cantidad de productos en los mercados con atributos parecidos, por lo que resulta 

esencial estimar la demanda apoyándose de estrategias de Promoción de ventases 

dirigidos hacia los intermediarios y los consumidores finales. 

Sobre la teoría vinculada a la promoción de ventas se tiene que Dolak (2012) 

mencionó que hay tres estrategias relacionadas a la Promoción de ventas las cuales 

son: push, aquella que se basa en que los intermediarios sean los encargados de 

dirigir la promoción hacia el consumidor final, la estrategia pull está orientada hacía 

el consumidor final a través de una campaña publicitaria para que pueda ser 

persuadido de ir a los puntos de venta a solicitar el producto, finalmente la estrategia 

mixta es una combinación de push y pull que se enfoca tanto en los intermediarios 

como el consumidor final. 

Históricamente, la promoción en las ventas inició cuando la oferta de los 

productos superó a la demanda de los clientes, lo cual hizo que las empresas se 

esforzaran por promocionar las características y ventajas de sus productos. Para 

los autores Bagozzi, Gopinath y Nyer (1999) históricamente los consumidores 

observan las ofertas como beneficios utilitarios, por lo que se afirma que para los 

clientes las ofertas es sólo un camino para satisfacer sus necesidades. 

La importancia de comprender la promoción en las ventas está vinculada a 

conocer la utilidad, eficiencia y el nivel económico que genera esta actividad para 

las empresas. Chandon, Wansink y Laurante (2000) afirman que el objetivo de las 

empresas para realizar la promoción de ventas es lograr sus metas empresariales, 

por lo que los clientes deben estar atentos a que la promoción de venta percibida 

en los puestos comerciales está diseñada para incentivar la compra. 

Acerca de las dimensiones de la promoción de ventas tenemos a la oferta al 

consumidor la cual es definida por Fresco (2019) como las actividades que se 

realizan en el comercio cuya finalidad es conseguir que los productos exhibidos 

sean adquiridos por el consumidor. Esto se realiza de manera coordinada entre el 

fabricante y los distribuidores para incrementar la rentabilidad en el establecimiento 

y tener mayor rotación de los productos. 



9 

Por su parte Mouton (2013) considera que la oferta al consumidor permite 

que se pueda vender los productos de forma acelerada, por lo que se busca 

conseguir la mayor rentabilidad del espacio que ocupan los productos en el punto 

de venta. Con esta oferta se busca que el producto exhibido pueda ser considerado 

más atractivo por parte del consumidor y finalice el proceso con la adquisición del 

producto. 

Luego se tiene a la publicidad en el comercio la cual es definida por Mahave 

(2015) como el lugar donde se concretan la mayor cantidad de decisiones de 

compra, por ello su objetivo es poder conseguir la atención de los posibles 

consumidores con la exhibición de las características o atributos del producto que 

otorgan un valor agregado y permita su diferenciación de los demás. Este tipo de 

acciones que se realizan en el punto de venta buscan primero captar la atención 

del consumidor y luego deben brindar la información sobre el producto 

adecuadamente para que se concrete la compra. 

Por su parte, Loudon y Della (2005) sostuvieron que la publicidad en el 

comercio está conformada por una variedad de materiales que permiten la 

exhibición de los productos en una sinergia adecuada con los medios 

convencionales para influenciar la decisión de compra de un producto frente a otro. 

Esto, además, permitirá que los consumidores retengan más el nombre de la marca 

y eso puede facilitar su decisión de compra en base a sus experiencias anteriores. 

Acerca de la vinculación con el cliente, esta está definida por Kotler y Lane 

(2007) como las relaciones de mutua satisfacción que se establecen entre la 

empresa y el cliente a largo plazo con la finalidad de generar un vínculo de lealtad 

hacía la marca de la empresa. Esto permite a las empresas puedan personalizar 

sus estrategias de atención a sus clientes para mantener esa fidelidad como 

herramienta se aplica el CRM en las empresas. 

Por su parte, San Martín (2015) sostiene que la vinculación es entendida 

como la relación que se basa en la interacción que se da con el cliente el cual está 

vinculado para generar una rentabilidad económica y que se sostiene en un 

beneficio mutuo entre ambas partes. En un entorno altamente competitivo, el cliente 

se ha vuelto un recurso escaso de conseguir, por lo que las empresas se 
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encuentran desarrollando nuevos sistemas para retenerlos satisfechos y leales 

hacia la marca. 

Respecto al marco teórico para la variable comportamiento del consumidor 

se encontró que Mercado et al, (2019) lo define como los procesos internos de 

decisión de compra que experimentan los consumidores ante las adquisiciones de 

bienes y servicios, que establecen una conducta de compra. Estas conductas están 

basadas en la experiencia que posea el consumidor y la motivación hacía el bien 

que desee adquirir. 

Por su parte, Kotler y Armstrong (2015) sostienen que para entender el 

comportamiento del consumidor se debe identificar si el proceso de compra se basa 

en una necesidad o es un deseo, ya que con ello se iniciará una búsqueda de 

información, que luego se evaluará la mejor opción que terminará con la compra de 

un producto o servicio. Este proceso definirá si el bien adquirido permitirá satisfacer 

sus necesidades y reforzará su conducta y la experiencia de compra en el 

consumidor. 

Además, Rivera et al, (2015) manifiestan que se debe tener en claro si se 

trata de un consumidor o un cliente, ya que el consumidor es la persona que va a 

terminar haciendo uso del bien o servicio, mientras que el cliente es sólo la persona 

que va a realizar la compra. Esto es de importancia, ya que serán los consumidores 

quienes podrán dar recomendaciones sobre la marca o también dar críticas del 

producto. 

Unta teoría vinculada al comportamiento del consumidor se encontró a la 

teoría Psicológico Social que es definida por Arévalo et al, (2015) como orientada 

psicológicamente hacia un comportamiento que no se basa en lo económico, sino 

que se ve influenciado por el entorno social o grupos de referencia que van a 

influenciar en los deseos, necesidades y la personalidad del consumidor. Esto 

quiere decir que las decisiones de compra del consumidor estarán influenciadas por 

el comportamiento de otros consumidores con lo cual cubrirían sus necesidades de 

estima y aceptación social. 
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Históricamente el comportamiento del consumidor fue estudiado por Maslow 

(1943) en su obra Teoría sobre la motivación humana, donde plantea que las 

personas, en este caso los consumidores, desarrollan comportamientos vinculados 

con la satisfacción de sus necesidades, desde un nivel básico cómo las 

necesidades fisiológicas hasta un nivel más elevado de necesidad. En tal sentido, 

el comportamiento de los clientes iniciará por primero satisfacer sus necesidades 

primerias y posteriormente se preocupa por sus demás necesidades. 

La importancia de estudiar el comportamiento del consumidor se sustenta en 

que comprender apertura la posibilidad de mejorar la comunicación empresa cliente 

que posteriormente va a contribuir a desarrollar mejores productos y servicios que 

permita satisfacer mejor las necesidades de estos. De tal manera que el beneficio 

de la comprensión de la teoría del comportamiento del consumidor es para ambas 

partes, tanto para el ofertantes, las empresas como para el demandante, los 

consumidores, debido que los primeros mejorarán sus estrategias de promoción y 

los clientes recibirán mejores ofertas adecuadas a sus necesidades. 

Acerca de las dimensiones del comportamiento del consumidor, se tiene 

primero al interés del consumidor que es definido por Senise (2015) como el interés 

que presentan los consumidores hacia determinado bien que han adquirido, ya que 

no todos los productos satisfacen de la misma manera las necesidades del 

consumidor. Esto va a depender de cuán importante sea para el consumidor el bien 

a adquirir independiente del factor precio, más valorara las posibles consecuencias 

de una compra que no satisfaga sus necesidades. 

Por su parte Vera (2015) sostiene que es el grado de satisfacción que 

experimentan los consumidores hacía un producto, asociando características 

propias del bien como, duración, precios, tamaño, siendo el interés mayor cuanta 

más utilidad perciba del producto. De ahí la importancia que el producto contenga 

información entendible y útil desde el empaque que permita al consumidor 

satisfacer su necesidad. 

Además, se tiene a la motivación del consumidor que es definida por Ribeiro 

y Carvalho (2020) como una fuente de conocimiento muy valiosa para los 

distribuidores ya que les brinda información para realizar campañas de marketing 
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que permitan ser atractivas para los consumidores. Esto permite que los comercios 

minoristas puedan conocer que valoran los consumidores en las ofertas y orientar 

sus acciones para concretar las ventas. 

Por su parte Caber y Albayrak (2016) sostienen que es el punto inicial del 

proceso de decisión de compra para entender el comportamiento que expresan los 

clientes cuando están eligiendo un producto. Por ello, es importante identificar y 

conocer cuáles los factores que influyen en el proceso de adquisición de productos 

Por último, se tiene a la fidelización del consumidor que es definida por 

Alcaide (2015) como el total de condiciones que se dan para que el consumidor 

pueda sentir que el bien o servicio adquirido está satisfaciendo sus necesidades y 

eso lo motive a volver a usar y adquirir el bien. Esta experiencia permite que se 

pueda generar una relación positiva entre el consumidor y la empresa, volviéndolos 

fieles a los productos de la empresa. 

Por su parte, Sánchez (2017) sostiene que la fidelización de los 

consumidores permite que la empresa invierta menos recursos en promociones, ya 

que un consumidor que ha adquirido el producto conoce la marca y es más factible 

que realice la compra nuevamente. Esto permite que la empresa pueda asegurar 

un volumen de ventas ya que resulta más económico enfocarse en que los clientes 

recurrentes vuelvan adquirir el producto a que un cliente nuevo compra el producto. 
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III. METODOLOGÍA 

 
3.1 Tipo y diseño de investigación 

 
La investigación fue aplicada debido que se trató de una investigación que 

empleó los conocimientos sobre las variables para indagar sobre su vinculación 

(Ñaupas et al., 2017) de ambas variables para un caso específico de una institución 

y sus clientes. 

El enfoque empleado para el desarrollo de la investigación fue el cuantitativo 

basado en el paradigma del positivismo, el cuál explica que es posible cuantificar la 

realidad objetivo estudio y a su vez comprenderlo en base a estas mediciones. 

También fue de nivel descriptivo correlacional. Los estudios de este nivel 

tienen el objetivo de describir las variables Rodriguez-Vallderoila,2012); en este 

caso la promoción de ventas y el comportamiento del consumidor. 

El diseño en esta investigación correspondió a un diseño no experimental 

porque no se alteró el comportamiento de las variables (Hernández et al., 2015), 

por lo tanto, la investigación fue de tipo no experimental. Tambié fue de tipo 

transversal porque se realizó una sola vez la prueba del instrumento (Ñaupas et al., 

2014). 

3.2 Variables y operacionalización 

 
Variable 1. Promoción de ventas 

 
La definición conceptual de la variable promoción de ventas es que se trata 

de la actividad cuyo fin es generar un estímulo en la demanda, este incentivo puede 

darse de manera temporal con el objetivo de impulsar la publicidad y se puedan 

realizar las ventas. Estas promociones están enfocadas a motivar a la fuerza de 

ventas de la organización y también a los canales de distribución para concentrar 

las ventas de un producto o servicio que se desee estimular la demanda. (Stanton 

et al., 2017) 

La operacionalización de la variable se realizó a través de tres dimensiones 

que fueron la oferta al consumidor, la publicidad en el comercio, y la vinculación 
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con el cliente, y sus respectivos indicadores: las promociones de productos, impulso 

a la compra, variedad de productos, conveniencia por descuentos, adecuada oferta, 

calidad de productos, decoración publicitaria, carteles publicitarios, anuncios 

publicitarios, exhibiciones de productos, slogan de publicidad, frecuencia de 

publicidad, precios a cliente frecuentes, obsequios por compras, tiempo de 

atención, atención personalizada, simpatía con el cliente y estrategia de fidelización. 

La variable se midió empleando una escala ordinal. 

Variable 2. Comportamiento del consumidor 

 
La definición conceptual de la variable comportamiento del consumidor 

menciona que son los procesos internos de decisión de compra que experimentan 

los consumidores ante las adquisiciones de bienes y servicios. Estas conductas 

están basadas en la experiencia que posea el consumidor y la motivación hacía el 

bien que desee adquirir. (Mercado et al., 2019) 

La operacionalización de la variable comportamiento del consumidor se 

realizó con sus tres dimensiones que fueron: el interés del consumidor, motivación 

del consumidor y la fidelización del consumidor, con sus respectivos indicadores: 

relevancia del negocio, interés económico, interés por la atención, atracción de la 

presentación, orden y limpieza, interés por el local, frecuencia de compras, precios 

competitivos, servicio de calidad, atención empática, incentivo de compra, 

capacitación del personal, primera opción, recuerdo de nombre, compra frecuente, 

confianza, seguridad y recomendación con unidad de medida ordinal. La variable 

se agrupó empleando una medida de escala ordinal. 

3.3 Población, muestra y muestreo 

 
La población fueron los clientes de la empresa Red Móvil Rony. Los clientes son las 

personas que requieren de los productos que comercializa la empresa y que por su 

naturaleza es una población que se estimó en 2000 clientes mensuales de acuerdo 

al promedio de boletas y facturas vendidas en los últimos cinco meses. 

 

El criterio de inclusión que se consideró fue identificar a todas las personas que han 

consumido un producto o servicio de la empresa. Y como criterio de exclusión, no 
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se consideró como parte de la población a aquellos clientes que sólo consultaron 

por los productos de la empresa. 

Para el cálculo de la muestra se tomó en cuenta: 

Donde: 

Z : Nivel de confianza = 1,96 

p : Probabilidad de Ocurrencia = 50% 

q : Constante = 50% 

E : Error máximo = 4,5% 

n : Muestra = ¿? 

La muestra se calculó: 

� = 
1,962 x 0,5 x 0,5 x 2000 

0,0452 x (2000 – 1) + 1,962 x 0,5 x 0,5 

� = 385 

La muestra calculada fue de 385 clientes. La unidad de análisis estuvo 

conformada por los clientes de la empresa Red Móvil Rony. 

3.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Se empleó como técnica de investigación a la encuesta, el cual permitió 

recolectar información de opinión de un número grande de personas y se sustenta 

en el diseño de cuestionarios (Ñaupas et al., 2017). 

EL instrumento fue el cuestionario con el cuál se indagó sobre la promoción 

de ventas y el comportamiento del consumidor en la población de estudio. El 

cuestionario 1 tuvo de 18 preguntas divididas en tres dimensiones: la oferta al 

consumidor, la publicidad en el comercio y la vinculación con el cliente. El 

cuestionario 2 tuvo también 18 preguntas divididas en tres dimensiones que fueron: 

interés del consumidor, motivación del consumidor y la fidelización del consumidor. 

Los cuestionarios fueron evaluados por medio del juicio de expertos quienes 

evaluaron el instrumento y la viabilidad de los ítems propuestos como preguntas. El 



16 

resultado se incluyó en el anexo 4 correspondiente a la validación de los 

instrumentos. 

Además, se hizo una prueba piloto para evaluar la fiabilidad con el 

estadígrafo Alpha de Cronbach de los cuestionarios, se presenta a continuación los 

resultados: 

Tabla 1 

Resultado para la promoción de ventas 

  Estadísticos de fiabilidad 

Alfa de 

Cronbach 

N de 

elementos 

0,857 18 

Tabla 2 

Resultado para el comportamiento del consumidor 

  Estadísticos de fiabilidad 

Alfa de 

Cronbach 

N de 

elementos 

0,810 18 

3.5 Procedimientos 

Se realizó una indagación sobre la realidad problemática de la empresa. Se 

identificó las referencias para sostener que existe un problema de donde se planteó 

la modernización de la gestión pública como elemento para mejorar la situación. Se 

evaluó el sustento teórico para las variables de estudio, con ello se construyó los 

instrumentos de investigación. Para la ejecución de la encuesta se solicitó los 

permisos necesarios en la empresa y luego se solicitó la participación voluntaria de 

los participantes. 

3.6 Método de análisis de datos 

Con los datos recolectados se desarrolló el análisis descriptivo e inferencial 

de los resultados obtenidos para lo cual se utilizó el software Excel y SPSS v26. 
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Siendo las variables ordinales se optó por usar la prueba Rho de Spearman, por 

ser una prueba no paramétrica para la característica de estas variables. 

3.7 Aspectos éticos 

 
Se aplicó el respeto a las personas por lo que se invitó a los participantes a 

responder el cuestionario sin ningún tipo de presión. Segundo, se aplicó el principio 

de justicia por el cual el desarrollo de la investigación no perjudicó de ninguna 

manera a los participantes y su información fue anónima durante el análisis. 

Tercero, el principio de beneficencia, por el cual los resultados de la investigación 

tienen como beneficiario máximo la sociedad y como cuarto principio se dio 

cumplimiento de las normas APA 7ma edición que respeta la autoría de las fuentes 

citadas en el trabajo. 
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IV. RESULTADOS 

 

Análisis descriptivo 

 
Los resultados descriptivos para la promoción de ventas se realizaron 

empleando tablas y figuras. Para la promoción de ventas se analizó el 

comportamiento agrupado y de sus dimensiones: oferta al consumidor, publicidad 

en el comercio y vinculación con el cliente; así como comportamiento al consumidor. 

Para ello se realizó un agrupamiento de los resultados a través de la baremación 

de los datos recolectados. 

Tabla 3 
 

Promoción de ventas 
 

Frecuencia Porcentaje 

 

 
Válido 

Bajo 38 9,9 

Regular 198 51,4 

Alto 134 34,8 

Muy alto 15 3,9 

Total 385 100,0 

Fuente: Elaboración propia mediante el SPSSv25 
 

Figura 1 
 

Promoción de ventas 
 

 
Fuente: Elaboración propia mediante el SPSSv25 
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Interpretación 

En la tabla 3 y figura 1 se observa que el 10% de los clientes de la empresa Red 

Móvil Rony consideraron la promoción de ventas en un nivel bajo; mientras que el 

51% lo consideró en un nivel regular, el 35% en el nivel alto y el 4% en el nivel muy 

alto. De esto se observa que el nivel regular y alto fueron los más frecuentes. 

Tabla 4 

Oferta al consumidor 

Frecuencia Porcentaje 

Válido 

Bajo 1 ,3 

Regular 277 71,9 

Alto 103 26,8 

Muy alto 4 1,0 

Total 385 100,0 

Fuente: Elaboración propia mediante el SPSSv25 

Figura 2 

Oferta al consumidor 

Fuente: Elaboración propia mediante el SPSSv25 
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Interpretación 

 
En la tabla 4 y figura 2 se observa que el 0% de los clientes de la empresa Red 

Móvil Rony consideraron la oferta al consumidor en un nivel bajo; mientras que el 

72% lo consideró en un nivel regular, el 27% en el nivel alto y el 1% en el nivel muy 

alto. De esto se observa que el nivel regular y alto fueron los más frecuentes. 

Tabla 5 
 

Publicidad en el comercio 
 

Frecuencia Porcentaje 

 
 
 

Válido 

Bajo 32 8,3 

Regular 271 70,4 

Alto 59 15,3 

Muy alto 23 6,0 

Total 385 100,0 

Fuente: Elaboración propia mediante el SPSSv25 
 

Figura 3 
 

Publicidad en el comercio 
 

 

Fuente: Elaboración propia mediante el SPSSv25 
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Interpretación 

 
En la tabla 5 y figura 3 se observa que el 8% de los clientes de la empresa Red 

Móvil Rony consideraron la oferta al consumidor en un nivel bajo; mientras que el 

70% lo consideró en un nivel regular, el 15% en el nivel alto y el 6% en el nivel muy 

alto. De esto se observa que el nivel regular y alto fueron los más frecuentes. 

Tabla 6 
 

Vinculación con el cliente 
 

Frecuencia Porcentaje 

 
 
 

Válido 

Bajo 1 ,3 

Regular 278 72,2 

Alto 93 24,2 

Muy alto 13 3,4 

Total 385 100,0 

Fuente: Elaboración propia mediante el SPSSv25 

 

Figura 4 
 

Vinculación con el cliente 
 

 
Fuente: Elaboración propia mediante el SPSSv25 



22  

Interpretación 

 
En la tabla 6 y figura 4 se observa que el 0% de los clientes de la empresa Red 

Móvil Rony consideraron la vinculación con el cliente en un nivel bajo; mientras que 

el 70% lo consideró en un nivel regular, el 15% en el nivel alto y el 6% en el nivel 

muy alto. De esto se observa que el nivel regular y alto fueron los más frecuentes. 

Tabla 7 
 

Comportamiento del consumidor 
 

Frecuencia Porcentaje 

 
 

Válido 

Muy débil 3 ,8 

Débil 250 64,9 

Fuerte 118 30,6 

Muy fuerte 14 3,6 

Total 385 100,0 

Fuente: Elaboración propia mediante el SPSSv25 

 

Figura 5 
 

Comportamiento del consumidor 
 

 
Fuente: Elaboración propia mediante el SPSSv25 
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Interpretación 

 
En la tabla 7 y figura 6 se observa que el 1% de los clientes de la empresa Red 

Móvil Rony consideraron el comportamiento del consumidor en el nivel muy débil; 

mientras que el 65% lo consideró en un nivel débil, el 31% en el nivel fuerte y el 4% 

en el nivel muy fuerte. De esto se observa que el nivel débil y fuerte fueron los más 

frecuentes. 

Prueba de normalidad 

 
Tabla 8 

 
Prueba de normalidad 

 
 

Kolm 

Estadístico 

ogorov-Smirno 

gl 

a 

 

Sig. 

Oferta al consumidor ,320 385 ,000 

Publicidad en el comercio ,376 385 ,000 

Vinculación con el cliente ,288 385 ,000 

Promoción de ventas ,345 385 ,000 

Interés del consumidor ,341 385 ,000 

Motivación del consumidor ,418 385 ,000 

Fidelización del consumidor ,334 385 ,000 

Comportamiento del consumidor ,337 385 ,000 

Fuente: Elaboración propia mediante el SPSSv25 

 

En la tabla 8 se observó que en la hipótesis de normalidad: los datos se 

distribuyen siguiendo una curva de normalidad, la significancia bilateral fue menor 

a 0,05; esto indica que se rechaza la hipótesis nula lo que significa que los datos se 

distribuyen de forma no normal y se debe emplear pruebas estadísticas no 

paramétricas, como el Rho de Spearman. 

Prueba de hipótesis 

 
Se planteó la siguiente hipótesis general: 

 
Ho: La promoción de ventas no se relaciona directa y significativamente con 

el comportamiento del consumidor en la empresa Red Móvil Rony, Ayacucho, 2022. 
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Ha: La promoción de ventas se relaciona directa y significativamente con el 

comportamiento del consumidor en la empresa Red Móvil Rony, Ayacucho, 2022. 

Tabla 9 

 
Prueba de hipótesis general 

 

Correlaciones 

Promoción Comportamiento 

de ventas del consumidor 

 
 
 
 

Rho de 

Spearman 

 
Promoción de 

ventas 

Coeficiente de 

correlación 

 

1,000 
 

,701** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 385 385 

 
Comportamiento del 

consumidor 

Coeficiente de 

correlación 

 

,701** 
 

1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 385 385 

Fuente: Elaboración propia mediante el SPSSv25 

 

Interpretación 

 
En la tabla 9, de la hipótesis general comprobamos que la relación resultó 

0,701 que es positiva alta con un nivel de significancia de 0,000 <0,05; por lo tanto, 

se acepta la hipótesis alterna, la promoción de ventas se relaciona directa y 

significativamente con el comportamiento del consumidor en la empresa Red Móvil 

Rony, Ayacucho, 2022. 

Prueba de hipótesis específica 1 

 
Los recursos y presupuestos de este proyecto se agrupan en recursos 

humanos, equipos y bienes duraderos, y los materiales e insumos. 

Se planteó la siguiente hipótesis específica 1: 

 
Ho: La oferta al consumidor no se relaciona directa y significativamente con 

el comportamiento del consumidor en la empresa Red Móvil Rony, Ayacucho, 2022. 

Ha: La oferta al consumidor se relaciona directa y significativamente con el 

comportamiento del consumidor en la empresa Red Móvil Rony, Ayacucho, 2022. 
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Tabla 10 

Prueba de hipótesis específica 1 

Correlaciones 

Oferta al 

consumidor 

Comportamiento 

del consumidor 

Rho de 

Spearman 

Oferta al 

consumidor 

Coeficiente de 

correlación 
1,000 ,796** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 385 385 

Comportamiento del 

consumidor 

Coeficiente de 

correlación 
,796** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 385 385 

Fuente: Elaboración propia mediante el SPSSv25 

Interpretación 

En la tabla 10, de la hipótesis específica 1 comprobamos que la relación 

resultó 0,796 que es positiva alta con un nivel de significancia de 0,000 <0,05; por 

lo tanto, se acepta la hipótesis alterna, la oferta al consumidor se relaciona directa 

y significativamente con el comportamiento del consumidor en la empresa Red 

Móvil Rony, Ayacucho, 2022. 

Prueba de hipótesis específica 2 

Se planteó la siguiente hipótesis específica 2: 

Ho: La publicidad en el comercio no se relaciona directa y significativamente 

con el comportamiento del consumidor en la empresa Red Móvil Rony, Ayacucho, 

2022. 

Ha: La publicidad en el comercio se relaciona directa y significativamente con 

el comportamiento del consumidor en la empresa Red Móvil Rony, Ayacucho, 2022. 
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Tabla 11 

 
Prueba de hipótesis específica 2 

 

Correlaciones 

Publicidad 
Comportamiento 

en el 
del consumidor 

comercio 

 
 
 
 

Rho de 

Spearman 

 
Publicidad en el 

comercio 

Coeficiente de 

correlación 

 

1,000 
 

,317** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 385 385 

 
Comportamiento del 

consumidor 

Coeficiente de 

correlación 

 

,317** 
 

1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 385 385 

Fuente: Elaboración propia mediante el SPSSv25 

 

 
Interpretación 

 
En la tabla 11, de la hipótesis específica 2 comprobamos que la relación 

resultó 0,317 que es positiva baja con un nivel de significancia de 0,000 <0,05; por 

lo tanto, se acepta la hipótesis alterna, la publicidad en el comercio se relaciona 

directa y significativamente con el comportamiento del consumidor en la empresa 

Red Móvil Rony, Ayacucho, 2022. 

Prueba de hipótesis específica 3 

 
Los recursos y presupuestos de este proyecto se agrupan en recursos 

humanos, equipos y bienes duraderos, y los materiales e insumos. 

Se planteó la siguiente hipótesis específica 3: 

 
Ho: La vinculación con el cliente no se relaciona directa y significativamente 

con el comportamiento del consumidor en la empresa Red Móvil Rony, Ayacucho, 

2022. 

Ha: La vinculación con el cliente se relaciona directa y significativamente con 

el comportamiento del consumidor en la empresa Red Móvil Rony, Ayacucho, 2022. 
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Tabla 12 

 
Prueba de hipótesis específica 3 

 
 
 

Correlaciones 

Vinculación 
Comportamiento 

con el 
del consumidor 

cliente 

 
 
 
 

Rho de 

Spearman 

 
Vinculación con el 

cliente 

Coeficiente de 

correlación 

 

1,000 
 

,634** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 385 385 

 
Comportamiento del 

consumidor 

Coeficiente de 

correlación 

 

,634** 
 

1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 385 385 

Fuente: Elaboración propia mediante el SPSSv25 

 

 
Interpretación 

 
En la tabla 12, de la hipótesis específica 3 comprobamos que la relación 

resultó 0,634 que es positiva media con un nivel de significancia de 0,000 <0,05; 

por lo tanto, se acepta la hipótesis alterna, que afirma que la vinculación con el 

cliente se relaciona directa y significativamente con el comportamiento del 

consumidor en la empresa Red Móvil Rony, Ayacucho, 2022. 
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V. DISCUSIÓN 

 
Respecto a la hipótesis general el cuál fue que hay una relación significativa 

entre la promoción de ventas y el comportamiento del consumidor en Red Móvil 

Rony; se encontró que efectivamente existe una fuerza de correlación de nivel alto 

entre la promoción de ventas (Rho de Spearman = 0,701; sig. 0,000). Se encontró 

un resultado en la misma línea en lo planteado por Montoya y Vásquez (2015) 

quienes encontraron que existe vinculación entre perfil de consumidor y su nivel 

socioeconómico del cual proviene (Pearson=0,742 y p-valor=0,002<0,05); de esta 

forma se observó que los clientes con el perfil socioeconómico de nivel bajo, fueron 

los mas propensos a dejarse atraer por las ofertas; con lo cual se refuerza la idea 

que las promociones en las ventas se vinculan con el comportamiento que tienen 

los clientes de las empresas; además, Castillo y Estrada (2016) hallaron que sí 

existe una relación entre la promoción y la decisión de compra (Rho de Spearman: 

0,742 y significancia: 0,0032<0,05); por lo cual se afirma que es muy importante dar 

a conocer el valor añadido de los productos a los clientes. Otro autor, a nivel local 

Quispialaya (2018) mencionó que efectivamente existe una relación entre la 

promoción de ventas y la decisión de compra de los clientes (Rho-Spearman = 

0,842, p-valor = 0,000<0,05); del análisis de estos tres autores se encontró que 

efectivamente hay relación entre la promoción de ventas y el comportamiento de los 

consumidores; con lo cual es adecuado emplear estrategias de promoción, dado que 

se vincula con la actitud de los consumidores tanto para la compra como para su 

fidelización. 

Respecto a la hipótesis específica 1 el cuál fue que había una relación 

significativa entre la oferta al consumidor y el comportamiento del consumidor en la 

empresa Red Móvil Rony, se halló que hay una fuerza de correlación de nivel alto 

entre la oferta al consumidor y el comportamiento del consumidor (Rho de 

Spearman = 0,796; sig. 0,000). Este resultado se contrastó con lo hallado por 

Wicerra (2019) quien halló que existe una relación directa entre el marketing y el 

comportamiento del consumidor en la empresa Cicmy del Distrito de Shilcayo, 

periodo 2018. (Rho-Spearman: 0,742 y significancia: 0,000<0,05). Siendo el 

marketing una estrategia de mercadeo, este resultado apoya la hipótesis de esta 
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investigación que la oferta al consumidor se vincula con el comportamiento de los 

clientes. 

Respecto a la hipótesis específica 2 el cuál fue la existencia de una relación 

significativa entre la publicidad en el comercio y el comportamiento del consumidor 

en la empresa Red Móvil Rony, donde se halló que existe una fuerza de correlación 

de nivel bajo entre la oferta al consumidor y el comportamiento del consumidor (Rho 

de Spearman = 0,317; sig. 0,000), el resultado se contrastó con lo presentado por 

Castillo y Estrada (2016) quienes mencionaron que sí existe una relación entre la 

promoción y las decisiones de compra (Rho de Spearman: 0,742 y significancia: 

0,0032<0,05). Esta investigación destacó que es necesario hacer un buen uso de 

la estrategia de promoción, debido que esta estrategia está relacionada con la 

decisión de compra; algo que también se pudo observar en esta investigación. 

Respecto a la hipótesis específica 3 el cuál fue que existe una relación 

significativa entre la vinculación con el cliente y el comportamiento del consumidor 

en la empresa Red Móvil Rony, se encontró que la fuerza de correlación es de nivel 

medio entre la vinculación con el cliente y el comportamiento del consumidor (Rho 

de Spearman = 0,634; sig. 0,000); este resultado se comparó con lo hallado por 

Quispialaya (2018) mencionó que efectivamente existe una relación entre la 

promoción de ventas y la decisión de compra de los clientes (Rho-Spearman = 

0,842, p-valor = 0,000<0,05). El autor halló que a medida que se mejora la estrategia 

de Promoción de ventas, existe mayor probabilidad de que se decida una compra por 

parte de un cliente. Además, el autor mencionó que al utilizar la estrategia de 

promoción de ventas, existe la probabilidad de que existan mejores resultados en 

las ventas; lo cual esta investigación comprobó que efectivamente existe una 

vinculación entre ambas variables. 
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VI. CONCLUSIONES 

 
Se determinó que la promoción de venta se relacionó directamente con el 

comportamiento del consumidor en la empresa Red Móvil Rony; y que el coeficiente 

de Rho de Spearman fue de 0,701; este resultado indica una fuerza de correlación 

de nivel alto entre la promoción de ventas que comprende la oferta al consumidor, 

la publicidad en el comercio y la vinculación con el cliente, en su conjunto se 

vinculan con el comportamiento del consumidor. 

Se determinó que la oferta al consumidor se relacionó con el comportamiento 

del consumidor; y que el coeficiente de Rho de Spearman fue de 0,796, este 

resultado indica una fuerza de correlación de nivel alto entre la oferta al consumidor 

que comprende las promociones de productos, el impulso a la compra, la variedad 

de productos, la conveniencia por descuentos y la calidad de los productos, en su 

conjunto se relacionan con el comportamiento del consumidor. 

Se determinó que la publicidad en el comercio se relacionó con el 

comportamiento del consumidor; y que el coeficiente de Rho de Spearman fue de 

0,317; este resultado indica una fuerza de correlación de nivel bajo entre la oferta 

al consumidor, comprendiendo la decoración publicitaria, los carteles publicitarios, 

los anuncios, exhibiciones, slogan publicitario y la frecuencia de estas promociones, 

en su conjunto se vinculan con el comportamiento del consumidor. 

Se determinó que la vinculación con el cliente se relacionó con el 

comportamiento del consumidor; y que el coeficiente Rho de Spearman fue de 

0,634; este resultado muestra que la fuerza de correlación es de nivel medio entre 

la vinculación con el cliente, que comprende los precios a los clientes frecuentes, 

los obsequios por compras, el tiempo de atención, la simpatía y la fidelización y el 

comportamiento del consumidor; y estos en su conjunto se vinculan con el 

comportamiento del consumidor. 
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VII. RECOMENDACIONES

Se recomienda al gerente de la empresa Red Móvil Rony incentivar la 

promoción de ventas que desarrolla debido que se demostró que se vincula con la 

mejora del comportamiento del consumidor. 

Se recomienda al encargado de marketing de la empresa variar la oferta al 

consumidor, para generar una dinamicidad en el comercio que incentive un 

comportamiento positivo de sus clientes. 

Se recomienda al gerente comercial comparar la publicidad con la de su 

competencia, con ello pueda identificar su capacidad diferenciadora. 

Se recomienda al gerente de la empresa considerar implementar planes de 

fidelización con su cliente, debido que en esta investigación se demostró que el 

vínculo con el cliente es importante para los negocios. 
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Anexo 1. Matriz de consistencia 

Título: “Promoción de ventas y comportamiento del consumidor en la empresa Red Móvil Rony, Ayacucho, 2022” 

Autores: Romero-Sánchez, Elizabeth; Huamán-Lapa, Honorita. 

Problema General Objetivo General Hipótesis General 

Variables e indicadores 

Variable 1: PROMOCIÓN DE VENTAS 

La promoción de ventas se 

relaciona directa y 

significativamente con el 

comportamiento del consumidor 

en la empresa Red Móvil Rony, 

Ayacucho, 2022. 

Dimensiones Indicadores Ítems 
Escala de 

Medición 

Niveles 

o 

Rangos 

¿Cómo se relaciona la Determinar cómo se relaciona la 

Promociones de 

productos 
1 

Impulso a la 

compra 
2 Promoción de ventas y el 

comportamiento del 

consumidor  en la  empresa Red 

Promoción de ventas y el 

comportamiento del consumidor 

en la empresa Red Móvil  Rony, 

Escala ordinal 

OFERTA AL 
Variedad de 

productos 
3 3 niveles 

CONSUMIDOR Móvil Rony, Ayacucho, 2022? Ayacucho, 2022. Conveniencia por 

descuentos 
4 

1= Nunca 

2=Casi nunca 
Bajo 

Adecuada oferta 5 

Calidad de 

productos 
6 3= A veces 

Medio 

Problemas Específicos Objetivos Específicos Hipótesis Específicos 

PUBLICIDAD EN 

EL COMERCIO 

Decoración 

publicitaria 
7 4= Casi siempre 

Alto 

Carteles 

publicitarios 
8 

5= Siempre 

Anuncios 

publicitarios 
9 
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¿Cómo se relaciona la oferta al 

consumidor y el 

comportamiento del 

consumidor en la empresa Red 

Móvil Rony, Ayacucho, 2022? 

 
Determinar cómo se relaciona la 

oferta al consumidor y el 

comportamiento del consumidor 

en la empresa Red Móvil Rony, 

Ayacucho. 

 
La oferta al consumidor se 

relaciona directa y 

significativamente con el 

comportamiento del consumidor 

en la empresa Red Móvil Rony, 

Ayacucho. 

 Exhibiciones de 

productos 
10 

  

Slogan de 

publicidad 
11 

Frecuencia de 

publicidad 
12 

 
 
 
 
 

VINCULACIÓN 

CON EL CLIENTE 

Precios a cliente 

frecuentes 
13 

¿Cómo se relaciona la 

publicidad en el comercio y el 

comportamiento del 

consumidor en la empresa Red 

Móvil Rony, Ayacucho, 2022? 

 
¿Cómo se relaciona la 

vinculación con el cliente y el 

comportamiento del 

consumidor en la empresa Red 

Móvil Rony, Ayacucho, 2022? 

 

Determinar cómo se relaciona la 

publicidad en el comercio y el 

comportamiento del consumidor 

en la empresa Red Móvil Rony, 

Ayacucho. 

 
 

Determinar cómo se relaciona la 

vinculación con el cliente y el 

comportamiento del consumidor 

en la empresa Red Móvil Rony, 

Ayacucho, 2022. 

 Obsequios por 

compras 

 

14 

La publicidad en el comercio se 

relaciona directa y 

significativamente con el 

comportamiento del consumidor 

en la empresa Red Móvil Rony, 

Ayacucho. 

 
La vinculación con el cliente se 

relaciona directa y 

significativamente con el 

comportamiento del consumidor 

en la empresa Red Móvil Rony, 

Ayacucho, 2022. 

Tiempo de 

atención 
15 

Atención 

personalizada 

 
16 

Simpatía con el 

cliente 
17 

Estrategia de 

fidelización 
18 

Variable 2: COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR 

 
 
 
 

 
INTERÉS DEL 

CONSUMIDOR 

Relevancia del 

negocio 
1 

Escala ordinal 

 
 

 
1= Nunca 

2=Casi nunca 

3= A veces 

3 niveles 

 
 

 
Bajo 

Medio 

Alto 

 Interés 

económico 
2 

  Interés por la 

atención 

 

3 

   Atracción de la 

presentación 
4 

   Orden y limpieza 5 
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Interés por 

local 

el 
6 

4= Casi siempre 

MOTIVACIÓN 

DEL  

CONSUMIDOR 

Frecuencia 

compras 

de 
7 

5= Siempre 

Precios 

competitivos 
8 

Servicio 

calidad 

de 
9 

Atención 

empática 
10 

Incentivo 

compra 

de 
11 

Capacitación del 

personal 
12 

Primera opción 13 

FIDELIZACIÓN 

DEL 

Recuerdo 

nombre 

de 
14 

Compra 

frecuente 
15 

CONSUMIDOR Confianza 16 

Seguridad 17 

Recomendación 18 
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Tipo y diseño de 

investigación 
Población y muestra TECNICAS E INSTRUMENTOS ESTADÍSTICA A UTILIZAR 

Enfoque de 

investigación: 

CUANTITATIVA 

la 

La población está un 

número desconocido de 

clientes que adquieren sus 

productos en la empresa 

Red Móvil Rony. 

Variable 1: PROMOCIÓN DE VENTAS 

Para la validación de los instrumentos, los 

cuestionarios, se utilizó: 

- Juicio de expertos

- Coeficiente de Alpha de

Cronbach

Técnica Encuesta 
Prueba estadística de normalidad de 

Kolmogorov-Smirnov, adecuado para 

recolecciones mayores a 30 datos. 
Tipo de 

investigación: 

APLICADA 

la 

Se empleó el cálculo para 

una muestra es 

probabilística  para 

población infinita o 

desconocida: 

�2� � � � 
� = 

�2

La muestra está 

constituida por 385 

clientes. 

Instrumento Cuestionario 

Escala de 

Medición 
Escala ordinal 

Diseño de la 

investigación: 

NO EXPERIMENTAL 

DE CORTE 

TRANSVERSAL 

Tipo 
Escala de Likert: 1= Nunca, 2=Casi nunca, 3= A veces, 

4= Casi siempre, 5= Siempre Para la contrastación de hipótesis se 

utilizará: 

Rho de Spearman 
Variable 2: COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR 

Técnica Encuesta 

Método de 

investigación: 

HIPOTÉTICO 

DEDUCTIVO 

la 

- 

Instrumento Cuestionario 

Para la prueba de hipótesis se utilizará 

estadística inferencial empleando el 

programa estadístico SPSS v23 

Escala de 

Medición 
Escala ordinal 

Tipo 
Escala de Likert: 1= Nunca, 2=Casi nunca, 3= A veces, 

4= Casi siempre, 5= Siempre 
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Anexo 2. Cuadro de operación de variable 

MATRIZ DE OPERACIONALIZACIÓN DE LAS VARIABLES 

 
Variable: Promoción de ventas 

 
Dimensiones indicadores ítems Escala 

 
 
 

 
)Oferta al 
consumidor 

- Promociones de productos Recibe promociones de productos que comercializa la empresa Red Móvil. 
 
 
 

Escala 
Ordinal 
(Likert) 

- Impulso a la compra Los revendedores impulsan la compra de productos en la empresa. 

- Variedad de productos La empresa ofrece una variedad adecuada de productos. 

- Conveniencia por descuentos Me conviene comprar en la empresa Red Móvil por los descuentos. 

- Adecuada oferta El puesto comercial dispone de una adecuada oferta de sus productos 

- Calidad de productos La calidad ofertada por la empresa es buena. 

 
 
 

Publicidad en 

el comercio 

- Decoración publicitaria Decoración publicitaria de la empresa es atractiva a la vista de los clientes.  
 
 

Escala 
Ordinal 
(Likert) 

- Carteles publicitarios Se elaboran carteles publicitarios en el comercio. 

- Anuncios publicitarios La empresa desarrolla anuncios publicitarios suficientes. 

- Exhibiciones de productos 
La exhibición de productos de la empresa Red Móvil Rony ofrece una vista 
ordenada y de fácil acceso a los productos. 

- Slogan de publicidad La empresa Red Móvil Rony tiene un slogan de venta que publicita. 

- Frecuencia de publicidad La frecuencia de la renovación de la publicidad es adecuada. 

 
Vinculación 

con el cliente 

- Precios a cliente frecuentes La empresa Red Móvil Rony brinda precios especiales a clientes frecuentes.  
Escala 
Ordinal 
(Likert) 

- Obsequios por compras 
Me obsequian pequeños incentivos cuando realizo una compra en la 
empresa Red Móvil Rony 

- Tiempo de atención 
El personal de la empresa Red Móvil Rony me atiende de forma inmediata y 
en el menor tiempo. 
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 - Atención personalizada La atención en la empresa Red Móvil Rony es empática y personalizada.  

- Simpatía con el cliente 
El puesto comercial de la empresa Red Móvil Rony muestra simpatía al 
cliente 

- Estrategia de fidelización 
El puesto comercial de la empresa Red Móvil Rony aplica una estrategia de 
fidelización de sus clientes 

 

 

Nota: Elaboración propia. 

 
Variable: Comportamiento del consumidor 

 
Dimensiones indicadores ítems Escala 

 
 

 
Interés del 
consumidor 

- Relevancia del negocio Considera a la empresa Red Móvil Rony una empresa relevante en la zona.  
 
 

Escala 
Ordinal 
(Likert) 

- Interés económico Le resulta económico comprar en la empresa Red Móvil Rony. 

- Interés por la atención 
El personal de la empresa Red Móvil Rony le atiende de forma inmediata y 
en el menor tiempo. 

- Atracción de la presentación El puesto comercial de la empresa muestra sus productos de forma atractiva. 

- Orden y limpieza El local de la empresa se encuentra ordenado y limpio. 

- Interés por el local La ambientación del local comercial es agradable a la vista. 

 
 
 

Motivación del 

consumidor 

- Frecuencia de compras Realiza frecuentemente sus compras en la empresa Red Móvil Rony.  
 
 

Escala 
Ordinal 
(Likert) 

- Precios competitivos La empresa Red Móvil Rony tiene precios competitivos frente a otras. 

- Servicio de calidad El personal de la empresa Red Móvil Rony ofrece un servicio de calidad. 

- Atención empática La atención en la empresa Red Móvil Rony es empática y personalizada 

- Incentivo de compra Recibe un incentivo de compra al visitar la empresa Red Móvil Rony. 

- Capacitación del personal 
El personal de la empresa Red Móvil Rony está capacitado para 
desempeñar sus funciones. 

 
- Primera opción 

La empresa Red Móvil Rony es su primera opción cuando quiere compras 
equipos y líneas de telefonía móvil. 
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Fidelización 

del 

consumidor 

- Recuerdo de nombre Recuerda el nombre de este local cuando requiere hacer compras móviles. Escala 
Ordinal 
(Likert) - Compra frecuente Considera que tiene ventaja comprar frecuentemente en esta empresa. 

- Confianza La empresa Red Móvil Rony le transmite confianza en los productos. 

- Seguridad Siente seguridad al realizar sus compras en la empresa Red Móvil Rony. 

- Recomendación Recomienda a sus conocidos la compra en esta empresa. 

Nota: Elaboración propia. 



Anexo 3. Cuestionarios 

Cuestionario de PROMOCIÓN DE VENTAS 

Instrucciones: Este cuestionario es con fines de investigación, tiene la intención de lograr la 

recolección de información sobre la promoción de ventas en la empresa. El cuestionario es anónimo, 
las respuestas serán tomadas con discreción. 

Valor Escala Código 

1 Nunca NU 

2 Casi nunca CN 

3 A veces AV 

4 Casi siempre CS 

5 Siempre SI 

Dimensiones N° Indicadores 1 2 3 4 5 

Oferta al 
consumidor 

1 
Recibe promociones de productos que comercializa la 
empresa Red Móvil. 

2 
Los revendedores impulsan la compra de productos en la 
empresa. 

3 La empresa ofrece una variedad adecuada de productos. 

4 
Me conviene comprar en la empresa Red Móvil por los 
descuentos. 

5 
El puesto comercial dispone de una adecuada oferta de sus 
productos 

6 La calidad ofertada por la empresa es buena. 

Publicidad en 
el comercio 

7 
Decoración publicitaria de la empresa es atractiva a la vista 
de los clientes. 

8 Se elaboran carteles publicitarios en el comercio. 

9 La empresa desarrolla anuncios publicitarios suficientes. 

10 
La exhibición de productos de la empresa Red Móvil Rony 
ofrece una vista ordenada y de fácil acceso a los productos. 

11 
La empresa Red Móvil Rony tiene un slogan de venta que 
publicita. 

12 La frecuencia de la renovación de la publicidad es adecuada. 

Vinculación 
con el cliente 

13 
La empresa Red Móvil Rony brinda precios especiales a 
clientes frecuentes. 

14 
Me obsequian pequeños incentivos cuando realizo una 
compra en la tienda Red Móvil Rony. 

15 
El personal de la empresa Red Móvil Rony me atiende de 
forma inmediata y en el menor tiempo. 

16 
La atención en la empresa Red Móvil Rony es empática y 
personalizada. 

17 
El puesto comercial de la empresa Red Móvil Rony muestra 
simpatía al cliente 

18 
El puesto comercial de la empresa Red Móvil Rony aplica 
una estrategia de fidelización de sus clientes 



 

Cuestionario de COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR 
 

Instrucciones: Este cuestionario es con fines de investigación, tiene la intención de lograr la 

recolección de información sobre el comportamiento del consumidor en la empresa. El cuestionario 

es anónimo, las respuestas serán tomadas con discreción. 
 

Valor Escala Código 

1 Nunca NU 

2 Casi nunca CN 

3 A veces AV 

4 Casi siempre CS 

5 Siempre SI 

 

Dimensiones Nª Indicadores 1 2 3 4 5 

 
 
 

 
Interés del 
consumidor 

1 
Considera a la empresa Red Móvil Rony una empresa 
relevante en la zona. 

     

2 
Le resulta económico comprar en la empresa Red Móvil 
Rony. 

     

3 
El personal de la empresa Red Móvil Rony le atiende de 
forma inmediata y en el menor tiempo. 

     

4 
El puesto comercial de la empresa muestra sus productos 
de forma atractiva. 

     

5 El local de la empresa se encuentra ordenado y limpio.      

6 La ambientación del local comercial es agradable a la vista.      

 
 
 
 

Motivación 
del   

consumidor 

7 
Realiza frecuentemente sus compras en la empresa Red 
Móvil Rony. 

     

8 
La empresa Red Móvil Rony tiene precios competitivos 
frente a otras. 

     

9 
El personal de la empresa Red Móvil Rony ofrece un servicio 
de calidad. 

     

10 
La atención en la empresa Red Móvil Rony es empática y 
personalizada. 

     

11 
Recibe un incentivo de compra al visitar la empresa Red 
Móvil Rony. 

     

 

12 
El personal de la empresa Red Móvil Rony está capacitado 
para 
desempeñar sus funciones. 

     

 
 
 
 

Fidelización 
del   

consumidor 

13 
La empresa Red Móvil Rony es su primera opción cuando 
quiere compras equipos y líneas de telefonía móvil. 

     

14 
Recuerda el nombre de este local cuando requiere hacer 

compras móviles. 
     

15 
Considera que tiene ventaja comprar frecuentemente en 
esta empresa. 

     

16 
La empresa Red Móvil Rony le transmite confianza en los 
productos. 

     

17 
Siente seguridad al realizar sus compras en la empresa Red 
Móvil Rony. 

     

18 Recomienda a sus conocidos la compra en esta empresa.      



Anexo 4. Validación 



 

 

// UCV 
 

 

 

Opnon‹mapmsh#dfl: Apmsh«{y 

 

 
Espec alidad deJ validador: .................. 

 

17 
Sienle seq urid ad al realizar sus compr as en una e mpresa 

comercializadora de 

18   R e d mpra en esta empresa. K A | Z  



 

 
 

    UCV 

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA PROMOCION DE VENTAS Y EL 

COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR 

 
N* DIMENSIONES / items Pertinencia' Relevancia‘ claridad’ 

 
VARIABLE 1. PROMOC ION DE VENTAS 

   

 oiwension a. oterta ai consumioor Si NO SI NO SI N0 
 

 
Recibe promociones de productos que comercial iza la empresa Red       

2    Los revendedores impulsan la compra de productos en la empresa  x  x  x  

3 La empresa ofrece una variedad adecuada de productos. x  x  x  

4 Me conviene comprar en la empresa Red Mévil por los descuentos. x  x  x  

 

 
El puesto comercial dispon e de una adecuad a ofena de sus 
produ ctos 

      

 La calidad ofenad a por la empresa es buena. x  x  x  

 DIMENSION z. uuoncioao en ei comercio       

 

 
Decoracién publicitaria de la empresa es atractiva a la vista de los 
clientes. 

      

 Se elaboran caneles publicitarios en el comercio. x  
 

 
 

 

 
 

 La empresa desarrolla anuncios publicitarios suficientes. x   

 
  

 
 

10 
La exhibicién de productos de la empresa Red Mévil Rony ofrece 

una vista ordenad a y de fâcil acceso a los produ ctos. 
   

 
  

 
 

11 La empresa Red Mévil Rony tiene un slogan de ven\a que publicita. x  x  x  

12 La frecuencia de la renovacién de la publicidad es adecuada. x  x  x  

 DIMENSION 3. Vinculacion con el cliente Si No Si No Si No 

13 
La empresa Red Mévil Rony brind a precios especial es a clientes 

frecuentes . 
    y  

14 

Me obsequian pequ eños incentivos cuan do realizo una compra en la 
bodega 

Carmen cita. 

 
 

  
 

  
 

 

 

 
El personal de la empresa Red Mévil Ron y me atiende de forma 

inmediata y en el menor tiempo. 
      

 

 
La atencién en la empresa Red Mévil Ron y es empatica y 

personalizada. 
      

 

 
El pues\o comercial de la empresa Red Mévil Rony muestra simpatia 

al cliente 
      

 

 
El pues\o comercial de la empresa Red Mévil Rony aplica una 

estrateg ia de fidelizacién de sus clientes 
      

 VARIABLE 2. COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR x  x  x  

 DIMENSION 4. Inter es del consumidor Si NO SI NO SI NO 
 

 
Considera a la empresa Red Mévil Rony una empresa relev ante en       

2 Le resulta econémico comprar en la empresa Red Mévil Rony.  

 
  

 
  

 
 

3 
El personal de la empresa Red Mévil Rony ie atiende de forma 
inmediata y en el menor tiempo. 

 
 

  
 

 X  

4 
El puesto comercial de la empresa muestra sus produ ctos de forma 
atr activa. 

 
 

  
 

  
 

 

 El local de la empresa se encuentra ordenado y limpio. x  x  x  

 La ambientacién del local comercial es agradable a la vista. x  x  x  

 DIMENSION 0. MOtivacion oei consumiaor Si No Si No Si No 
 Realiza frecuentemente sus compr as en Ia empresa Red Mévil Rony x  x  x  

 

 
La empresa Red Movil Rony tien e precios competitiv os frente a       

 

 
El personal de la empresa Red Mévil Ron y ofrece un servicio de 

calidad. 

   
 

  
 

 

 

 
La atencién en la empresa Red Mévil Ron y es empâtica y 
personalizada 

      

 Recibe un incentivo de compra al visitar la emgres a Red Mévil Rony. x      

12 El personal de la empresa Red Mévil Ron y estâ capacita do para x   

 
  

 
 



 

 
 
 

 
13 

 
14 

15 
que 

 
17 

 

su 
   

 

 

 
compras en 

   

 

 
 

 

 

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [x] Aplicable después de corregir [  ] No aplicable [ ] 

 
Apellidos y nombres del juez validador. Dios Zârate Luis Enrique 

Especialidad del validador: Licenciado en Administracion. 

 
'9enineneia: El ilem arresponde al conreplo leérico formulado 

*Relevancia: El ilem es apropiado para represenlar al com@nenle a 

dimension especifica del anslruclo 

"Claridad: Se enliende sin dificu\ad alguna el enunaado del ilem, es 

anoso, exaclo y direclo 

 
Nota Suficienoa, se dice sufiaenca cuando los ilems planleados 

son s/cenles para medir b dimension 

 
DNI: 07909441 

 
 

 
7 de octubre del 2022 

 
 

 

 
 
 
 

Firma del Experto lnformante. 



 

 
 

 

UCV 

 
CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA PROMOCION DE VENTAS Y EL 

COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR 

 
N• DIMENSIONES / items Pertinencia' Relevancia‘ claridad’ 

 
VARIABLE 1. PROMOC ION DE VENTAS 

   

 DIMENSION z. uier\a ai consumioor ai no Si No ai no 
 

 
Recibe promociones de productos que comercial iza la empresa Red y  y  y  

2 Los revendedores impulsan la compra de productos en la empresa. X  X  X  

3 La empresa ofrece una variedad adecuada de productos. X  X  X  

4 Me conviene comprar en la empresa Red Mévil por los descuen\os. X  X  X  

 

 
El puesto comercial dispon e de una adecuad a ofena de sus 
produ ctos 

y 
x 

 y 
x 

 y 
x 

 

 La calidad ofenad a por la empresa es buena.       

 DIMENSION 2. Publicidad en el comercio Si NO SI NO SI NO 
 

 
Decoracién publicnaria de la empresa es atramiva a la vista de 

clientes. 
      

 Se elaboran caneles publicitarios en el comercio. X      

 La empresa desarrolla anuncios publicitarios suficientes. X      

10 
La exhibicién de productos de la empresa Red Mévil Rony ofrece 
una vista ordenad a y de fâcil acceso a los productos. 

y   

   

  

11 La empresa Red Mévil Rony tien e un slog an de venta que publicita. X      

12 La frecu encia de la renovacién de Ia publicid ad es adecu ada.       

 DIMENSION 3. Vinculacion con el cliente Si No Si No Si No 

13 
La empresa Red Mévil Rony brind a precios especiales a clientes 
frecuentes. 

y  y  y  

14 
Me obsequian pequ eños incentivos cuand o realizo una compra en la 
bodega 

Carmen cita. 

 
 

  
 

  
 

 

 

 
El personal de la empresa Red Mévil Ron y me atiende de forma 
inmediata y en el menor tiempo. 

 

  
 

  
 

  

 

 
La atencién en la empresa Red Mévil Ron y es empatica y 
personalizada. 

 

  
 

  
 

  

 

 
El puesto comercial de la empresa Red Mévil Rony muestra simpatia 
al cliente 

y   

   

  

 

 
El puesto comercial de la empresa Red Mévil Rony aplica una 

estrateg ia de fidelizacién de sus clientes 

 

   

   

  

 VARIABLE 2. COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR       

 DIMENSION 4. Inter es del consumidor Si No Si No Si No 
 

 
Considera a la empresa Red Mévil Rony una empresa relev ante en y  y  y  

2 Le resul\a econémico comprar en la empresa Red Mévil Rony.       

3 
El personal de la empresa Red Mévil Rony ie atiende de forma 
inmediata y en el menor tiempo. 

 

   

   

  

4 
El puesto comercial de la empresa muestra sus produ ctos de 
atr activa. 

   

 
  

 
 

 El local de la empresa se encuentra or den ado y limpio. X  X  X  

 La ambi entaci én del local comer cial es agradable a la vista. X  X  X  

 DIMENSION o. woovacion oei consumiaor Si No Si no Si No 
 Realiza frecuentemente sus compr as en Ia empresa Red Mévil Rony X  X  X  

 

 
La empresa Red Mévil Rony tien e precios competitwos frente a y  y  y  

 

 
El personal de la empresa Red Mévil Ron y ofrece un servicio de 
calidad. 

 

  
 

  
 

  



 

 
La atencién en la empresa Red Mévil Ron y es empâtica y 

ersonalizada 

11 Recibe un incentivo de com  ra al visitar la em  resa Red Mévil Ron .    X X X 
12 El personal  de la empresa  Red Mévil Rony  esta capacita do para y y y 

desem eñar sus funciones. 

DIMENSION 6 Si No Si No Si No 

La empresa  Red Mévil Rony  es su primera  opcién cuando quiere y y y 

com ras e ui os Iineas de telefon ia mévil. 

14  
Recuerda el nombre de este local cuando requier e hacer compras y 
mévil es. 

Considera que tiene ventaja comprar frecu entemente en esta 

em resa. 

16 La empresa Red Mévil Rony ie transmite confianz a en los product os. X 

17 te segurid ad  ai reaiizar  sus compras  en la empresa Red Movii y 

18 | Recomiend a a sus con ocidos la compra en esta empresa. | X | | X | | X 

Observaciones (precisar si hay suficiencia): PRESENTA SUFICIENCIA PARA SU APLICACION 

 
 
 

 
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [  ] No aplicable [ ] 

 
 

Apellidos y nombres del juez validador: CHAVEZ VERA, KERWIN JOSE 

CE: 003058624 

Especialidad del validador: DOCTO R EN GERENCIA 

Empresa donde Irabaja: UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO 

Correo electronico: KJCHAVEZVE@UC\/VIRTUAL.EDU.PE 

Cargo: DOCENTE 

 

 

°ReIev aneia: El ilem es apropiado para represenlar al 

componenle a dimensân especif ca del conslruclo 

"Claridad: Se enliende sin difcullad alguna el enuno ado del ---------- 

ilem, es conciso, exaclo y direao 

 
kota Sufciencla, se dice suf oencla cuando los ilems 

planleados son sufcienles 

13 



 

Anexo 5. Datos recolectados 

 
 V1. PROMOCION DE 

VENTAS 
V2. COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR 

OFERTA AL 
CONSUMIDOR 

PUBLICIDAD EN EL 
COMERCIO 

VINCULACION CON EL 
CLIENT 

INTERES DEL 
CONSUMIDOR 

MOTIVACION DEL 
CONSUMI 

FIDELIZACION DEL 
CONSUMI 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P1
0 

P1
1 

P1
2 

P1
3 

P14 P1
5 

P16 P17 P18 p19 p2
0 

p2
1 

p2
2 

p2
3 

p2
4 

p2
5 

p2
6 

p2
7 

p2
8 

p2
9 

p3
0 

p3
1 

p3
2 

p3
3 

p3
4 

p3
5 

p36 

1 4 2 3 4 3 3 3 5 3 3 1 2 3 3 4 3 3 3 3 3 3 2 5 3 4 4 4 4 2 4 4 5 3 4 5 4 

2 3 2 2 3 3 3 4 4 1 3 1 3 3 3 2 4 3 3 2 3 2 2 4 3 2 3 4 4 3 4 5 3 3 4 4 3 

3 2 3 3 2 3 4 2 3 2 3 1 3 4 4 3 3 4 3 3 3 3 1 5 4 3 3 3 3 3 4 4 3 3 4 4 4 

4 4 2 4 3 4 4 3 4 3 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 5 4 4 4 5 5 5 4 5 5 4 

5 3 3 4 3 3 4 2 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 2 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

6 3 3 4 5 3 4 4 5 3 3 3 3 2 3 4 3 2 3 3 4 3 3 5 5 3 4 4 5 3 3 3 4 2 3 3 3 

7 3 2 3 3 3 2 2 3 3 2 2 3 3 2 3 3 3 2 2 3 3 2 4 3 3 3 3 3 2 2 3 2 3 3 3 3 

8 3 5 4 5 4 5 4 4 5 5 5 5 5 1 5 5 4 5 5 4 5 4 5 5 4 5 5 5 1 5 4 4 4 5 5 5 

9 2 3 4 5 3 4 3 5 3 3 3 4 4 2 3 3 2 3 4 3 4 5 5 4 5 5 5 3 2 3 3 3 5 4 5 5 

10 3 3 4 5 3 5 4 5 4 3 3 4 4 2 5 3 5 3 3 3 3 5 5 4 5 5 5 4 1 3 3 3 5 5 3 5 

11 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 1 3 4 2 5 5 5 2 4 4 4 3 5 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 

12 3 1 4 3 3 4 2 3 3 3 3 2 2 3 3 3 3 2 3 3 2 2 4 3 3 4 3 3 2 4 3 3 3 4 4 4 

13 5 3 4 5 5 5 4 5 2 4 4 4 5 2 5 4 5 5 4 5 5 5 54 5 5 3 3 2 3 3 4 3 5 5 5 5 

14 4 2 4 4 4 4 1 3 2 3 2 3 3 3 4 4 4 5 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 2 3 3 2 3 3 3 3 

15 5 5 5 5 5 5 4 4 3 4 4 4 5 5 4 4 3 5 4 3 3 3 4 3 3 4 1 3 3 4 4 5 5 5 5 5 

16 1 3 4 5 2 5 4 5 3 5 3 3 4 2 5 5 4 4 5 3 3 4 5 5 3 5 5 3 2 3 4 2 3 5 5 5 

17 5 3 5 5 4 5 5 3 3 5 2 3 5 2 5 4 5 5 3 4 3 5 3 5 3 5 5 4 1 3 4 2 5 5 5 5 

18 4 3 4 3 4 3 3 3 4 4 4 4 5 4 3 4 4 5 4 4 3 3 3 3 4 3 3 4 3 3 3 3 5 5 5 5 

19 5 2 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 5 3 4 3 4 4 3 3 4 4 3 3 4 3 2 3 2 4 3 

20 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 5 4 5 

21 3 3 5 4 5 4 5 5 3 4 2 3 3 2 4 5 5 5 4 5 5 4 5 5 4 4 5 4 2 5 5 3 5 5 5 5 

22 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 3 4 4 3 3 4 5 3 3 3 3 3 1 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

23 4 3 4 4 4 4 3 3 3 4 3 3 4 4 3 3 3 4 4 4 3 4 5 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 

24 2 3 3 3 3 3 2 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 3 3 2 3 2 2 2 3 3 3 2 

25 2 1 3 1 2 3 2 3 2 3 1 2 3 1 3 3 3 3 2 1 3 2 3 3 3 1 2 2 3 1 1 1 1 1 2 1 

26 3 3 2 3 3 2 3 3 2 3 2 2 3 3 3 3 3 3 2 3 2 3 2 1 2 3 3 1 2 2 2 2 3 2 2 1 

27 3 4 3 5 5 5 4 3 4 4 2 2 4 4 4 5 4 5 5 4 4 5 5 3 4 4 5 4 5 5 5 2 4 4 4 4 

28 3 2 3 3 3 2 3 3 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 3 4 3 3 3 4 2 3 3 2 3 

29 5 5 5 4 4 5 4 5 4 4 5 4 4 5 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 3 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 

30 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 1 2 1 1 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 1 

31 3 5 3 3 3 3 2 1 2 3 3 4 3 1 1 3 4 3 4 3 4 3 4 4 4 5 1 3 2 3 3 3 2 3 3 3 

32 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 

33 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 3 3 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 3 5 4 4 5 4 4 3 4 5 

34 3 2 4 4 3 4 3 5 5 4 4 3 4 4 4 3 4 4 3 4 3 3 3 5 3 3 4 4 4 4 3 3 3 4 4 4 

35 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 2 3 3 3 3 2 2 3 3 3 2 2 1 1 3 3 3 3 3 3 3 3 

36 3 5 5 5 4 5 5 3 3 4 4 5 5 3 4 4 4 4 3 4 5 5 5 5 4 5 4 4 2 3 3 5 5 5 5 5 

37 3 4 5 5 5 4 5 2 2 3 3 3 4 2 4 5 5 5 5 4 5 5 4 3 4 3 5 5 4 3 5 5 5 5 5 5 

38 5 4 5 3 4 5 5 3 3 4 3 3 5 5 5 5 4 4 3 4 5 5 5 4 5 5 5 4 2 2 3 2 5 4 5 5 

39 3 1 3 3 2 3 2 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

40 3 3 4 4 3 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 3 3 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 

41 3 2 3 2 2 2 2 2 2 3 3 5 3 2 2 3 2 2 4 2 2 2 2 1 1 3 2 2 3 2 3 2 2 1 2 2 

42 3 3 2 2 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 4 2 3 3 2 2 3 3 3 2 2 4 3 3 4 2 

43 3 5 4 2 4 3 4 3 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 3 4 5 4 5 3 3 4 4 4 5 4 3 4 

44 3 3 4 4 3 3 2 2 2 2 3 3 3 2 2 3 5 4 4 4 2 3 3 4 1 3 2 3 4 4 3 3 4 4 4 3 

45 1 2 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 3 3 2 3 2 1 2 2 2 2 2 4 3 4 2 2 2 2 3 2 2 3 2 

46 3 3 2 1 4 2 3 2 3 4 3 3 2 2 3 3 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 3 2 3 3 3 2 3 3 2 2 

47 3 3 3 3 2 3 2 2 3 2 2 3 4 2 3 2 5 3 2 4 3 3 2 3 2 3 4 2 2 4 4 3 4 3 3 3 

48 2 2 2 2 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 1 3 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

49 2 2 2 2 2 3 4 2 2 2 3 2 2 3 4 3 2 2 2 2 3 2 4 2 4 2 2 4 3 2 2 3 2 2 4 2 

50 5 3 2 3 4 2 2 4 3 4 2 4 2 2 2 2 3 3 5 3 3 3 4 2 3 3 3 4 2 3 2 2 2 2 3 3 

51 2 4 3 2 4 4 4 3 4 4 3 2 4 2 4 3 2 2 2 3 3 4 4 3 4 4 3 4 3 2 2 2 3 3 2 4 

52 3 3 2 2 3 3 3 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 3 3 3 2 3 3 3 2 2 4 3 3 2 2 

53 3 4 4 4 3 4 5 4 4 3 5 3 4 3 5 5 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 3 2 5 4 4 3 3 4 4 4 

54 2 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 2 2 2 2 3 4 3 3 3 4 3 2 3 2 3 3 4 3 2 1 4 3 3 3 3 

55 4 3 2 2 2 3 3 2 3 2 3 2 2 3 3 2 2 2 4 3 3 2 2 3 3 2 2 2 3 2 2 3 3 3 2 3 

56 5 3 3 2 4 2 3 2 3 4 2 4 3 3 3 3 3 2 5 3 3 3 4 4 3 1 3 4 4 4 3 3 3 4 3 2 

57 5 2 3 4 5 4 4 4 2 5 2 3 4 4 4 2 4 4 5 3 4 3 5 4 4 4 3 5 2 4 3 4 3 4 4 3 

58 3 2 2 3 3 2 3 4 2 2 3 2 2 2 3 3 2 3 3 2 2 4 3 3 2 4 2 3 4 2 2 2 2 3 2 4 

59 3 2 3 2 2 2 2 2 2 3 3 5 3 2 2 3 2 2 4 2 2 2 2 1 1 3 2 2 3 2 3 2 2 1 2 2 

60 3 3 2 2 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 4 2 3 3 2 2 3 3 3 2 2 4 3 3 4 2 

61 3 5 4 2 4 3 4 3 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 3 4 5 4 5 3 3 4 4 4 5 4 3 4 

62 4 3 4 4 3 4 3 2 3 3 3 2 4 3 2 3 3 2 2 2 3 2 3 4 3 4 2 3 3 3 3 3 2 4 3 2 

63 2 3 4 3 3 4 2 2 3 3 2 3 3 2 2 2 2 3 2 3 2 3 3 4 2 2 3 3 2 3 3 2 2 3 3 3 

64 2 3 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 3 1 4 2 2 3 3 3 2 2 2 2 1 3 2 2 4 

65 2 4 3 2 3 3 4 2 4 3 3 3 3 3 4 3 3 2 2 4 3 3 3 4 2 2 4 3 3 4 3 3 4 4 4 3 

66 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 3 3 2 2 3 2 2 1 2 2 1 3 2 2 2 3 

67 3 4 3 4 2 3 4 4 4 2 3 2 3 2 4 3 2 4 4 3 2 4 2 3 4 4 3 2 3 3 3 2 3 3 3 4 

68 2 2 1 3 3 2 2 3 2 3 2 2 1 3 2 2 3 3 2 2 4 4 3 2 1 2 2 3 2 2 1 4 2 2 3 4 

69 2 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 4 3 3 3 4 3 2 3 2 3 3 2 3 2 1 4 3 3 3 3 

70 3 3 3 3 2 3 2 2 3 2 2 4 3 2 2 3 5 3 2 4 3 3 2 3 2 3 4 2 2 4 4 3 4 3 3 3 

71 2 2 2 1 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

72 2 2 2 2 2 3 4 2 2 2 3 1 2 3 4 3 2 2 2 2 3 2 4 2 4 2 2 4 3 2 2 3 2 2 4 2 

73 4 3 2 2 2 3 3 2 3 2 3 1 2 3 3 3 2 2 4 3 3 3 2 3 3 2 3 2 3 2 2 3 3 3 2 3 

74 5 3 3 2 4 2 3 2 3 4 2 4 3 3 3 2 3 2 5 3 3 2 4 4 3 1 3 4 4 4 3 3 3 4 3 2 

75 3 3 2 2 3 3 3 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 3 3 3 2 3 3 3 2 2 4 3 3 2 2 

76 3 5 4 4 4 3 4 3 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 3 4 5 4 5 3 3 4 4 4 5 4 3 4 



 

 V1. PROMOCION  DE 
VENTAS 

V2. COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR 

OFERTA AL 
CONSUMIDOR 

PUBLICIDAD EN EL 
COMERCIO 

VINCULACION CON EL 
CLIENT 

INTERES DEL 
CONSUMIDOR 

MOTIVACION DEL 
CONSUMID 

FIDELIZACION DEL 
CONSUMI 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P1
0 

P1
1 

P1
2 

P1
3 

P14 P1
5 

P1
6 

P1
7 

P1
8 

p19 p20 p21 p22 p23 p24 p25 p26 p27 p28 p29 p30 p31 p32 p33 p34 p35 p36 

77 4 3 4 2 3 4 3 2 3 3 3 2 4 3 3 3 3 2 2 2 3 2 3 4 3 4 2 3 3 3 3 3 2 4 3 2 

78 5 2 4 4 5 4 4 4 2 5 2 3 4 4 4 2 4 4 5 3 4 3 5 4 4 4 3 5 2 4 3 4 3 4 4 3 

79 3 2 2 3 3 2 3 4 2 3 3 2 2 2 3 3 2 3 3 2 2 4 3 3 2 4 2 3 4 2 2 2 2 3 2 4 

80 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 3 5 3 2 2 3 2 2 4 2 2 2 2 1 1 3 2 2 3 2 3 2 2 1 2 2 

81 3 3 2 2 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 2 2 2 3 3 4 2 3 3 2 2 3 3 3 2 2 4 3 3 4 2 

82 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 3 3 2 2 3 2 2 2 2 2 1 3 2 2 2 3 

83 3 4 3 4 2 3 4 4 4 2 3 2 3 2 4 3 2 4 4 3 2 4 2 3 4 4 3 2 3 3 3 2 3 3 3 4 

84 3 4 4 4 3 4 5 4 4 3 5 3 4 3 5 5 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 3 2 5 4 4 3 3 4 4 4 

85 2 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 2 2 2 2 3 4 3 3 3 4 3 2 3 2 3 3 4 3 2 1 4 3 3 3 3 

86 2 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 4 3 3 3 4 3 2 3 2 3 3 2 3 2 1 4 3 3 3 3 

87 2 3 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 3 1 4 2 2 3 3 3 2 2 2 2 1 3 2 2 4 

88 2 4 3 2 3 3 4 2 4 3 3 3 3 3 4 3 3 2 2 4 3 3 3 4 2 2 4 3 3 4 3 3 4 4 4 3 

89 3 3 4 4 3 3 2 2 2 2 3 3 3 2 2 3 5 4 4 4 2 3 3 4 1 3 2 3 4 4 3 3 4 4 4 3 

90 1 2 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 3 3 2 3 2 1 2 2 2 2 2 4 3 4 2 2 2 2 3 2 2 3 2 

91 3 3 2 1 4 2 3 2 3 4 3 3 2 2 3 3 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 3 2 3 3 3 2 3 3 2 2 

92 3 3 3 3 2 3 2 2 3 2 2 3 4 2 3 2 5 3 2 4 3 3 2 3 2 3 4 2 2 4 4 3 4 3 3 3 

93 2 2 2 2 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 1 3 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

94 2 2 2 2 2 3 4 2 2 2 3 2 2 3 4 3 2 2 2 2 3 2 4 2 4 2 2 4 3 2 2 3 2 2 4 2 

95 5 3 2 3 4 2 2 4 3 4 2 4 2 2 2 2 3 3 5 3 3 3 4 2 3 3 3 4 2 3 2 2 2 2 3 3 

96 2 4 3 2 4 4 4 3 4 4 3 2 4 2 4 3 2 2 2 3 3 4 4 3 4 4 3 4 3 2 2 2 3 3 2 4 

97 3 3 2 2 3 3 3 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 3 3 3 2 3 3 3 2 2 4 3 3 2 2 

98 3 4 4 4 3 4 5 4 4 3 5 3 4 3 5 5 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 3 2 5 4 4 3 3 4 4 4 

99 2 2 2 1 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

100 2 2 2 2 2 3 4 2 2 2 3 1 2 3 4 3 2 2 2 2 3 2 4 2 4 2 2 4 3 2 2 3 2 2 4 2 

101 2 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 2 2 2 2 3 4 3 3 3 4 3 2 3 2 3 3 4 3 2 1 4 3 3 3 3 

102 4 3 2 2 2 3 3 2 3 2 3 2 2 3 3 2 2 2 4 3 3 2 2 3 3 2 2 2 3 2 2 3 3 3 2 3 

103 5 3 3 2 4 2 3 2 3 4 2 4 3 3 3 3 3 2 5 3 3 3 4 4 3 1 3 4 4 4 3 3 3 4 3 2 

104 5 2 3 4 5 4 4 4 2 5 2 3 4 4 4 2 4 4 5 3 4 3 5 4 4 4 3 5 2 4 3 4 3 4 4 3 

105 3 2 2 3 3 2 3 4 2 2 3 2 2 2 3 3 2 3 3 2 2 4 3 3 2 4 2 3 4 2 2 2 2 3 2 4 

106 3 2 3 2 2 2 2 2 2 3 3 5 3 2 2 3 2 2 4 2 2 2 2 1 1 3 2 2 3 2 3 2 2 1 2 2 

107 3 3 2 2 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 4 2 3 3 2 2 3 3 3 2 2 4 3 3 4 2 

108 3 5 4 2 4 3 4 3 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 3 4 5 4 5 3 3 4 4 4 5 4 3 4 

109 3 4 4 4 3 4 5 4 4 3 5 3 4 3 5 5 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 3 2 5 4 4 3 3 4 4 4 

110 2 2 2 1 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

111 4 3 4 4 3 4 3 2 3 3 3 2 4 3 2 3 3 2 2 2 3 2 3 4 3 4 2 3 3 3 3 3 2 4 3 2 

112 2 3 4 3 3 4 2 2 3 3 2 3 3 2 2 2 2 3 2 3 2 3 3 4 2 2 3 3 2 3 3 2 2 3 3 3 

113 2 3 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 3 1 4 2 2 3 3 3 2 2 2 2 1 3 2 2 4 

114 2 4 3 2 3 3 4 2 4 3 3 3 3 3 4 3 3 2 2 4 3 3 3 4 2 2 4 3 3 4 3 3 4 4 4 3 

115 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 3 3 2 2 3 2 2 1 2 2 1 3 2 2 2 3 

116 3 4 3 4 2 3 4 4 4 2 3 2 3 2 4 3 2 4 4 3 2 4 2 3 4 4 3 2 3 3 3 2 3 3 3 4 

117 2 2 1 3 3 2 2 3 2 3 2 2 1 3 2 2 3 3 2 2 4 4 3 2 1 2 2 3 2 2 1 4 2 2 3 4 

118 2 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 4 3 3 3 4 3 2 3 2 3 3 2 3 2 1 4 3 3 3 3 

119 3 3 3 3 2 3 2 2 3 2 2 4 3 2 2 3 5 3 2 4 3 3 2 3 2 3 4 2 2 4 4 3 4 3 3 3 

120 2 4 3 2 3 3 4 2 4 3 3 3 3 3 4 3 3 2 2 4 3 3 3 4 2 2 4 3 3 4 3 3 4 4 4 3 

121 3 3 4 4 3 3 2 2 2 2 3 3 3 2 2 3 5 4 4 4 2 3 3 4 1 3 2 3 4 4 3 3 4 4 4 3 

122 2 2 2 1 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

123 2 2 2 2 2 3 4 2 2 2 3 1 2 3 4 3 2 2 2 2 3 2 4 2 4 2 2 4 3 2 2 3 2 2 4 2 

124 4 3 2 2 2 3 3 2 3 2 3 1 2 3 3 3 2 2 4 3 3 3 2 3 3 2 3 2 3 2 2 3 3 3 2 3 

125 5 3 3 2 4 2 3 2 3 4 2 4 3 3 3 2 3 2 5 3 3 2 4 4 3 1 3 4 4 4 3 3 3 4 3 2 

126 3 3 2 2 3 3 3 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 3 3 3 2 3 3 3 2 2 4 3 3 2 2 

127 3 5 4 4 4 3 4 3 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 3 4 5 4 5 3 3 4 4 4 5 4 3 4 

128 4 3 4 2 3 4 3 2 3 3 3 2 4 3 3 3 3 2 2 2 3 2 3 4 3 4 2 3 3 3 3 3 2 4 3 2 

129 5 2 4 4 5 4 4 4 2 5 2 3 4 4 4 2 4 4 5 3 4 3 5 4 4 4 3 5 2 4 3 4 3 4 4 3 

130 3 2 2 3 3 2 3 4 2 3 3 2 2 2 3 3 2 3 3 2 2 4 3 3 2 4 2 3 4 2 2 2 2 3 2 4 

131 3 3 4 4 3 3 2 2 2 2 3 3 3 2 2 3 5 4 4 4 2 3 3 4 1 3 2 3 4 4 3 3 4 4 4 3 

132 1 2 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 3 3 2 3 2 1 2 2 2 2 2 4 3 4 2 2 2 2 3 2 2 3 2 

133 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 3 5 3 2 2 3 2 2 4 2 2 2 2 1 1 3 2 2 3 2 3 2 2 1 2 2 

134 3 3 2 2 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 2 2 2 3 3 4 2 3 3 2 2 3 3 3 2 2 4 3 3 4 2 

135 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 3 3 2 2 3 2 2 2 2 2 1 3 2 2 2 3 

136 3 4 3 4 2 3 4 4 4 2 3 2 3 2 4 3 2 4 4 3 2 4 2 3 4 4 3 2 3 3 3 2 3 3 3 4 

137 3 3 2 2 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 4 2 3 3 2 2 3 3 3 2 2 4 3 3 4 2 

138 3 5 4 2 4 3 4 3 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 3 4 5 4 5 3 3 4 4 4 5 4 3 4 

139 4 3 4 4 3 4 3 2 3 3 3 2 4 3 2 3 3 2 2 2 3 2 3 4 3 4 2 3 3 3 3 3 2 4 3 2 

140 3 3 4 4 3 3 2 2 2 2 3 3 3 2 2 3 5 4 4 4 2 3 3 4 1 3 2 3 4 4 3 3 4 4 4 3 

141 1 2 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 3 3 2 3 2 1 2 2 2 2 2 4 3 4 2 2 2 2 3 2 2 3 2 

142 3 3 2 1 4 2 3 2 3 4 3 3 2 2 3 3 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 3 2 3 3 3 2 3 3 2 2 

143 2 2 2 1 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

144 4 3 4 4 3 4 3 2 3 3 3 2 4 3 2 3 3 2 2 2 3 2 3 4 3 4 2 3 3 3 3 3 2 4 3 2 

145 3 3 3 3 2 3 2 2 3 2 2 3 4 2 3 2 5 3 2 4 3 3 2 3 2 3 4 2 2 4 4 3 4 3 3 3 

146 2 2 2 2 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 1 3 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

147 2 2 2 2 2 3 4 2 2 2 3 2 2 3 4 3 2 2 2 2 3 2 4 2 4 2 2 4 3 2 2 3 2 2 4 2 

148 5 3 2 3 4 2 2 4 3 4 2 4 2 2 2 2 3 3 5 3 3 3 4 2 3 3 3 4 2 3 2 2 2 2 3 3 

149 2 4 3 2 4 4 4 3 4 4 3 2 4 2 4 3 2 2 2 3 3 4 4 3 4 4 3 4 3 2 2 2 3 3 2 4 

150 3 3 2 2 3 3 3 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 3 3 3 2 3 3 3 2 2 4 3 3 2 2 

151 2 3 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 3 1 4 2 2 3 3 3 2 2 2 2 1 3 2 2 4 

152 2 4 3 2 3 3 4 2 4 3 3 3 3 3 4 3 3 2 2 4 3 3 3 4 2 2 4 3 3 4 3 3 4 4 4 3 
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153 3 4 4 4 3 4 5 4 4 3 5 3 4 3 5 5 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 3 2 5 4 4 3 3 4 4 4 

154 2 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 2 2 2 2 3 4 3 3 3 4 3 2 3 2 3 3 4 3 2 1 4 3 3 3 3 

155 4 3 2 2 2 3 3 2 3 2 3 2 2 3 3 2 2 2 4 3 3 2 2 3 3 2 2 2 3 2 2 3 3 3 2 3 

156 5 3 3 2 4 2 3 2 3 4 2 4 3 3 3 3 3 2 5 3 3 3 4 4 3 1 3 4 4 4 3 3 3 4 3 2 

157 5 2 3 4 5 4 4 4 2 5 2 3 4 4 4 2 4 4 5 3 4 3 5 4 4 4 3 5 2 4 3 4 3 4 4 3 

158 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 3 3 2 2 3 2 2 1 2 2 1 3 2 2 2 3 

159 3 4 3 4 2 3 4 4 4 2 3 2 3 2 4 3 2 4 4 3 2 4 2 3 4 4 3 2 3 3 3 2 3 3 3 4 

160 3 2 2 3 3 2 3 4 2 2 3 2 2 2 3 3 2 3 3 2 2 4 3 3 2 4 2 3 4 2 2 2 2 3 2 4 

161 3 2 3 2 2 2 2 2 2 3 3 5 3 2 2 3 2 2 4 2 2 2 2 1 1 3 2 2 3 2 3 2 2 1 2 2 

162 3 3 2 2 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 4 2 3 3 2 2 3 3 3 2 2 4 3 3 4 2 

163 3 5 4 2 4 3 4 3 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 3 4 5 4 5 3 3 4 4 4 5 4 3 4 

164 4 3 4 4 3 4 3 2 3 3 3 2 4 3 2 3 3 2 2 2 3 2 3 4 3 4 2 3 3 3 3 3 2 4 3 2 

165 2 3 4 3 3 4 2 2 3 3 2 3 3 2 2 2 2 3 2 3 2 3 3 4 2 2 3 3 2 3 3 2 2 3 3 3 

166 2 2 2 1 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

167 2 2 2 2 2 3 4 2 2 2 3 1 2 3 4 3 2 2 2 2 3 2 4 2 4 2 2 4 3 2 2 3 2 2 4 2 

168 2 3 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 3 1 4 2 2 3 3 3 2 2 2 2 1 3 2 2 4 

169 2 4 3 2 3 3 4 2 4 3 3 3 3 3 4 3 3 2 2 4 3 3 3 4 2 2 4 3 3 4 3 3 4 4 4 3 

170 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 3 3 2 2 3 2 2 1 2 2 1 3 2 2 2 3 

171 3 4 3 4 2 3 4 4 4 2 3 2 3 2 4 3 2 4 4 3 2 4 2 3 4 4 3 2 3 3 3 2 3 3 3 4 

172 2 2 1 3 3 2 2 3 2 3 2 2 1 3 2 2 3 3 2 2 4 4 3 2 1 2 2 3 2 2 1 4 2 2 3 4 

173 2 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 4 3 3 3 4 3 2 3 2 3 3 2 3 2 1 4 3 3 3 3 

174 3 3 3 3 2 3 2 2 3 2 2 4 3 2 2 3 5 3 2 4 3 3 2 3 2 3 4 2 2 4 4 3 4 3 3 3 

175 5 3 2 3 4 2 2 4 3 4 2 4 2 2 2 2 3 3 5 3 3 3 4 2 3 3 3 4 2 3 2 2 2 2 3 3 

176 2 4 3 2 4 4 4 3 4 4 3 2 4 2 4 3 2 2 2 3 3 4 4 3 4 4 3 4 3 2 2 2 3 3 2 4 

177 3 3 2 2 3 3 3 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 3 3 3 2 3 3 3 2 2 4 3 3 2 2 

178 2 2 2 1 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

179 4 3 4 4 3 4 3 2 3 3 3 2 4 3 2 3 3 2 2 2 3 2 3 4 3 4 2 3 3 3 3 3 2 4 3 2 

180 2 2 2 1 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

181 2 2 2 2 2 3 4 2 2 2 3 1 2 3 4 3 2 2 2 2 3 2 4 2 4 2 2 4 3 2 2 3 2 2 4 2 

182 4 3 2 2 2 3 3 2 3 2 3 1 2 3 3 3 2 2 4 3 3 3 2 3 3 2 3 2 3 2 2 3 3 3 2 3 

183 1 2 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 3 3 2 3 2 1 2 2 2 2 2 4 3 4 2 2 2 2 3 2 2 3 2 

184 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 3 5 3 2 2 3 2 2 4 2 2 2 2 1 1 3 2 2 3 2 3 2 2 1 2 2 

185 5 3 3 2 4 2 3 2 3 4 2 4 3 3 3 2 3 2 5 3 3 2 4 4 3 1 3 4 4 4 3 3 3 4 3 2 

186 3 3 2 2 3 3 3 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 3 3 3 2 3 3 3 2 2 4 3 3 2 2 

187 4 3 4 2 3 4 3 2 3 3 3 2 4 3 3 3 3 2 2 2 3 2 3 4 3 4 2 3 3 3 3 3 2 4 3 2 

188 2 2 2 2 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 1 3 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

189 2 2 2 2 2 3 4 2 2 2 3 2 2 3 4 3 2 2 2 2 3 2 4 2 4 2 2 4 3 2 2 3 2 2 4 2 

190 2 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 4 3 3 3 4 3 2 3 2 3 3 2 3 2 1 4 3 3 3 3 

191 3 3 3 3 2 3 2 2 3 2 2 4 3 2 2 3 5 3 2 4 3 3 2 3 2 3 4 2 2 4 4 3 4 3 3 3 

192 5 3 2 3 4 2 2 4 3 4 2 4 2 2 2 2 3 3 5 3 3 3 4 2 3 3 3 4 2 3 2 2 2 2 3 3 

193 5 2 4 4 5 4 4 4 2 5 2 3 4 4 4 2 4 4 5 3 4 3 5 4 4 4 3 5 2 4 3 4 3 4 4 3 

194 3 2 2 3 3 2 3 4 2 3 3 2 2 2 3 3 2 3 3 2 2 4 3 3 2 4 2 3 4 2 2 2 2 3 2 4 

195 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 3 5 3 2 2 3 2 2 4 2 2 2 2 1 1 3 2 2 3 2 3 2 2 1 2 2 

196 3 3 2 2 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 2 2 2 3 3 4 2 3 3 2 2 3 3 3 2 2 4 3 3 4 2 

197 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 3 3 2 2 3 2 2 2 2 2 1 3 2 2 2 3 

198 3 4 3 4 2 3 4 4 4 2 3 2 3 2 4 3 2 4 4 3 2 4 2 3 4 4 3 2 3 3 3 2 3 3 3 4 

199 1 2 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 3 3 2 3 2 1 2 2 2 2 2 4 3 4 2 2 2 2 3 2 2 3 2 

200 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 3 5 3 2 2 3 2 2 4 2 2 2 2 1 1 3 2 2 3 2 3 2 2 1 2 2 

201 3 3 2 2 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 2 2 2 3 3 4 2 3 3 2 2 3 3 3 2 2 4 3 3 4 2 

202 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 3 5 3 2 2 3 2 2 4 2 2 2 2 1 1 3 2 2 3 2 3 2 2 1 2 2 

203 3 3 2 2 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 2 2 2 3 3 4 2 3 3 2 2 3 3 3 2 2 4 3 3 4 2 

204 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 3 3 2 2 3 2 2 2 2 2 1 3 2 2 2 3 

205 3 3 4 4 3 3 2 2 2 2 3 3 3 2 2 3 5 4 4 4 2 3 3 4 1 3 2 3 4 4 3 3 4 4 4 3 

206 1 2 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 3 3 2 3 2 1 2 2 2 2 2 4 3 4 2 2 2 2 3 2 2 3 2 

207 3 3 2 1 4 2 3 2 3 4 3 3 2 2 3 3 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 3 2 3 3 3 2 3 3 2 2 

208 2 2 2 1 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

209 3 3 3 3 2 3 2 2 3 2 2 3 4 2 3 2 5 3 2 4 3 3 2 3 2 3 4 2 2 4 4 3 4 3 3 3 

210 2 2 2 2 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 1 3 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

211 2 2 2 2 2 3 4 2 2 2 3 2 2 3 4 3 2 2 2 2 3 2 4 2 4 2 2 4 3 2 2 3 2 2 4 2 

212 4 3 4 4 3 4 3 2 3 3 3 2 4 3 2 3 3 2 2 2 3 2 3 4 3 4 2 3 3 3 3 3 2 4 3 2 

213 3 3 3 3 2 3 2 2 3 2 2 3 4 2 3 2 5 3 2 4 3 3 2 3 2 3 4 2 2 4 4 3 4 3 3 3 

214 2 2 2 2 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 1 3 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

215 2 2 2 2 2 3 4 2 2 2 3 2 2 3 4 3 2 2 2 2 3 2 4 2 4 2 2 4 3 2 2 3 2 2 4 2 

216 5 3 2 3 4 2 2 4 3 4 2 4 2 2 2 2 3 3 5 3 3 3 4 2 3 3 3 4 2 3 2 2 2 2 3 3 

217 2 4 3 2 4 4 4 3 4 4 3 2 4 2 4 3 2 2 2 3 3 4 4 3 4 4 3 4 3 2 2 2 3 3 2 4 

218 3 3 2 2 3 3 3 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 3 3 3 2 3 3 3 2 2 4 3 3 2 2 

219 2 3 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 3 1 4 2 2 3 3 3 2 2 2 2 1 3 2 2 4 

220 2 4 3 2 3 3 4 2 4 3 3 3 3 3 4 3 3 2 2 4 3 3 3 4 2 2 4 3 3 4 3 3 4 4 4 3 

221 3 4 4 4 3 4 5 4 4 3 5 3 4 3 5 5 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 3 2 5 4 4 3 3 4 4 4 

222 2 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 2 2 2 2 3 4 3 3 3 4 3 2 3 2 3 3 4 3 2 1 4 3 3 3 3 

223 4 3 2 2 2 3 3 2 3 2 3 2 2 3 3 2 2 2 4 3 3 2 2 3 3 2 2 2 3 2 2 3 3 3 2 3 

224 4 3 2 2 2 3 3 2 3 2 3 2 2 3 3 2 2 2 4 3 3 2 2 3 3 2 2 2 3 2 2 3 3 3 2 3 

225 5 3 3 2 4 2 3 2 3 4 2 4 3 3 3 3 3 2 5 3 3 3 4 4 3 1 3 4 4 4 3 3 3 4 3 2 

226 5 2 3 4 5 4 4 4 2 5 2 3 4 4 4 2 4 4 5 3 4 3 5 4 4 4 3 5 2 4 3 4 3 4 4 3 

227 5 3 3 2 4 2 3 2 3 4 2 4 3 3 3 3 3 2 5 3 3 3 4 4 3 1 3 4 4 4 3 3 3 4 3 2 

228 5 2 3 4 5 4 4 4 2 5 2 3 4 4 4 2 4 4 5 3 4 3 5 4 4 4 3 5 2 4 3 4 3 4 4 3 
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229 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 3 3 2 2 3 2 2 1 2 2 1 3 2 2 2 3 

230 3 4 3 4 2 3 4 4 4 2 3 2 3 2 4 3 2 4 4 3 2 4 2 3 4 4 3 2 3 3 3 2 3 3 3 4 

231 3 2 2 3 3 2 3 4 2 2 3 2 2 2 3 3 2 3 3 2 2 4 3 3 2 4 2 3 4 2 2 2 2 3 2 4 

232 3 2 3 2 2 2 2 2 2 3 3 5 3 2 2 3 2 2 4 2 2 2 2 1 1 3 2 2 3 2 3 2 2 1 2 2 

233 3 3 2 2 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 4 2 3 3 2 2 3 3 3 2 2 4 3 3 4 2 

234 3 5 4 2 4 3 4 3 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 3 4 5 4 5 3 3 4 4 4 5 4 3 4 

235 4 3 4 4 3 4 3 2 3 3 3 2 4 3 2 3 3 2 2 2 3 2 3 4 3 4 2 3 3 3 3 3 2 4 3 2 

236 2 3 4 3 3 4 2 2 3 3 2 3 3 2 2 2 2 3 2 3 2 3 3 4 2 2 3 3 2 3 3 2 2 3 3 3 

237 2 2 2 1 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

238 2 2 2 2 2 3 4 2 2 2 3 1 2 3 4 3 2 2 2 2 3 2 4 2 4 2 2 4 3 2 2 3 2 2 4 2 

239 2 3 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 3 1 4 2 2 3 3 3 2 2 2 2 1 3 2 2 4 

240 2 4 3 2 3 3 4 2 4 3 3 3 3 3 4 3 3 2 2 4 3 3 3 4 2 2 4 3 3 4 3 3 4 4 4 3 

241 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 3 3 2 2 3 2 2 1 2 2 1 3 2 2 2 3 

242 3 4 3 4 2 3 4 4 4 2 3 2 3 2 4 3 2 4 4 3 2 4 2 3 4 4 3 2 3 3 3 2 3 3 3 4 

243 2 2 1 3 3 2 2 3 2 3 2 2 1 3 2 2 3 3 2 2 4 4 3 2 1 2 2 3 2 2 1 4 2 2 3 4 

244 2 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 4 3 3 3 4 3 2 3 2 3 3 2 3 2 1 4 3 3 3 3 

245 5 2 3 4 5 4 4 4 2 5 2 3 4 4 4 2 4 4 5 3 4 3 5 4 4 4 3 5 2 4 3 4 3 4 4 3 

246 5 3 3 2 4 2 3 2 3 4 2 4 3 3 3 3 3 2 5 3 3 3 4 4 3 1 3 4 4 4 3 3 3 4 3 2 

247 5 2 3 4 5 4 4 4 2 5 2 3 4 4 4 2 4 4 5 3 4 3 5 4 4 4 3 5 2 4 3 4 3 4 4 3 

248 3 3 3 3 2 3 2 2 3 2 2 4 3 2 2 3 5 3 2 4 3 3 2 3 2 3 4 2 2 4 4 3 4 3 3 3 

249 2 2 2 1 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

250 4 3 4 4 3 4 3 2 3 3 3 2 4 3 2 3 3 2 2 2 3 2 3 4 3 4 2 3 3 3 3 3 2 4 3 2 

251 2 2 2 1 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

252 2 2 2 2 2 3 4 2 2 2 3 1 2 3 4 3 2 2 2 2 3 2 4 2 4 2 2 4 3 2 2 3 2 2 4 2 

253 4 3 2 2 2 3 3 2 3 2 3 1 2 3 3 3 2 2 4 3 3 3 2 3 3 2 3 2 3 2 2 3 3 3 2 3 

254 1 2 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 3 3 2 3 2 1 2 2 2 2 2 4 3 4 2 2 2 2 3 2 2 3 2 

255 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 3 5 3 2 2 3 2 2 4 2 2 2 2 1 1 3 2 2 3 2 3 2 2 1 2 2 

256 5 3 3 2 4 2 3 2 3 4 2 4 3 3 3 2 3 2 5 3 3 2 4 4 3 1 3 4 4 4 3 3 3 4 3 2 

257 3 3 2 2 3 3 3 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 3 3 3 2 3 3 3 2 2 4 3 3 2 2 

258 3 5 4 4 4 3 4 3 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 3 4 5 4 5 3 3 4 4 4 5 4 3 4 

259 2 2 2 1 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

260 2 2 2 2 2 3 4 2 2 2 3 1 2 3 4 3 2 2 2 2 3 2 4 2 4 2 2 4 3 2 2 3 2 2 4 2 

261 2 3 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 3 1 4 2 2 3 3 3 2 2 2 2 1 3 2 2 4 

262 2 2 1 3 3 2 2 3 2 3 2 2 1 3 2 2 3 3 2 2 4 4 3 2 1 2 2 3 2 2 1 4 2 2 3 4 

263 2 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 4 3 3 3 4 3 2 3 2 3 3 2 3 2 1 4 3 3 3 3 

264 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 3 5 3 2 2 3 2 2 4 2 2 2 2 1 1 3 2 2 3 2 3 2 2 1 2 2 

265 3 3 2 2 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 2 2 2 3 3 4 2 3 3 2 2 3 3 3 2 2 4 3 3 4 2 

266 3 3 4 4 3 3 2 2 2 2 3 3 3 2 2 3 5 4 4 4 2 3 3 4 1 3 2 3 4 4 3 3 4 4 4 3 

267 1 2 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 3 3 2 3 2 1 2 2 2 2 2 4 3 4 2 2 2 2 3 2 2 3 2 

268 3 3 2 1 4 2 3 2 3 4 3 3 2 2 3 3 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 3 2 3 3 3 2 3 3 2 2 

269 2 2 2 1 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

270 4 3 4 4 3 4 3 2 3 3 3 2 4 3 2 3 3 2 2 2 3 2 3 4 3 4 2 3 3 3 3 3 2 4 3 2 

271 3 3 3 3 2 3 2 2 3 2 2 3 4 2 3 2 5 3 2 4 3 3 2 3 2 3 4 2 2 4 4 3 4 3 3 3 

272 2 2 2 2 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 1 3 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

273 2 2 2 2 2 3 4 2 2 2 3 2 2 3 4 3 2 2 2 2 3 2 4 2 4 2 2 4 3 2 2 3 2 2 4 2 

274 5 3 2 3 4 2 2 4 3 4 2 4 2 2 2 2 3 3 5 3 3 3 4 2 3 3 3 4 2 3 2 2 2 2 3 3 

275 2 4 3 2 4 4 4 3 4 4 3 2 4 2 4 3 2 2 2 3 3 4 4 3 4 4 3 4 3 2 2 2 3 3 2 4 

276 3 3 2 2 3 3 3 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 3 3 3 2 3 3 3 2 2 4 3 3 2 2 

277 2 3 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 3 1 4 2 2 3 3 3 2 2 2 2 1 3 2 2 4 

278 2 4 3 2 3 3 4 2 4 3 3 3 3 3 4 3 3 2 2 4 3 3 3 4 2 2 4 3 3 4 3 3 4 4 4 3 

279 2 2 2 2 2 3 4 2 2 2 3 1 2 3 4 3 2 2 2 2 3 2 4 2 4 2 2 4 3 2 2 3 2 2 4 2 

280 2 3 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 3 1 4 2 2 3 3 3 2 2 2 2 1 3 2 2 4 

281 2 2 1 3 3 2 2 3 2 3 2 2 1 3 2 2 3 3 2 2 4 4 3 2 1 2 2 3 2 2 1 4 2 2 3 4 

282 3 4 4 4 3 4 5 4 4 3 5 3 4 3 5 5 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 3 2 5 4 4 3 3 4 4 4 

283 2 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 2 2 2 2 3 4 3 3 3 4 3 2 3 2 3 3 4 3 2 1 4 3 3 3 3 

284 4 3 2 2 2 3 3 2 3 2 3 2 2 3 3 2 2 2 4 3 3 2 2 3 3 2 2 2 3 2 2 3 3 3 2 3 

285 5 3 3 2 4 2 3 2 3 4 2 4 3 3 3 3 3 2 5 3 3 3 4 4 3 1 3 4 4 4 3 3 3 4 3 2 

286 5 2 3 4 5 4 4 4 2 5 2 3 4 4 4 2 4 4 5 3 4 3 5 4 4 4 3 5 2 4 3 4 3 4 4 3 

287 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 3 3 2 2 3 2 2 1 2 2 1 3 2 2 2 3 

288 3 4 3 4 2 3 4 4 4 2 3 2 3 2 4 3 2 4 4 3 2 4 2 3 4 4 3 2 3 3 3 2 3 3 3 4 

289 3 2 2 3 3 2 3 4 2 2 3 2 2 2 3 3 2 3 3 2 2 4 3 3 2 4 2 3 4 2 2 2 2 3 2 4 

290 3 2 3 2 2 2 2 2 2 3 3 5 3 2 2 3 2 2 4 2 2 2 2 1 1 3 2 2 3 2 3 2 2 1 2 2 

291 3 3 2 2 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 4 2 3 3 2 2 3 3 3 2 2 4 3 3 4 2 

292 3 5 4 2 4 3 4 3 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 3 4 5 4 5 3 3 4 4 4 5 4 3 4 

293 4 3 4 4 3 4 3 2 3 3 3 2 4 3 2 3 3 2 2 2 3 2 3 4 3 4 2 3 3 3 3 3 2 4 3 2 

294 2 3 4 3 3 4 2 2 3 3 2 3 3 2 2 2 2 3 2 3 2 3 3 4 2 2 3 3 2 3 3 2 2 3 3 3 

295 2 2 2 1 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

296 2 2 2 2 2 3 4 2 2 2 3 1 2 3 4 3 2 2 2 2 3 2 4 2 4 2 2 4 3 2 2 3 2 2 4 2 

297 2 3 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 3 1 4 2 2 3 3 3 2 2 2 2 1 3 2 2 4 

298 2 4 3 2 3 3 4 2 4 3 3 3 3 3 4 3 3 2 2 4 3 3 3 4 2 2 4 3 3 4 3 3 4 4 4 3 

299 2 2 2 2 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 1 3 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

300 2 2 2 2 2 3 4 2 2 2 3 2 2 3 4 3 2 2 2 2 3 2 4 2 4 2 2 4 3 2 2 3 2 2 4 2 

301 4 3 4 4 3 4 3 2 3 3 3 2 4 3 2 3 3 2 2 2 3 2 3 4 3 4 2 3 3 3 3 3 2 4 3 2 

302 2 2 2 1 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

303 2 2 2 2 2 3 4 2 2 2 3 1 2 3 4 3 2 2 2 2 3 2 4 2 4 2 2 4 3 2 2 3 2 2 4 2 

304 4 3 2 2 2 3 3 2 3 2 3 1 2 3 3 3 2 2 4 3 3 3 2 3 3 2 3 2 3 2 2 3 3 3 2 3 
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305 1 2 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 3 3 2 3 2 1 2 2 2 2 2 4 3 4 2 2 2 2 3 2 2 3 2 

306 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 3 5 3 2 2 3 2 2 4 2 2 2 2 1 1 3 2 2 3 2 3 2 2 1 2 2 

307 5 3 3 2 4 2 3 2 3 4 2 4 3 3 3 2 3 2 5 3 3 2 4 4 3 1 3 4 4 4 3 3 3 4 3 2 

308 3 3 2 2 3 3 3 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 3 3 3 2 3 3 3 2 2 4 3 3 2 2 

309 3 5 4 4 4 3 4 3 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 3 4 5 4 5 3 3 4 4 4 5 4 3 4 

310 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 3 3 2 2 3 2 2 1 2 2 1 3 2 2 2 3 

311 3 4 3 4 2 3 4 4 4 2 3 2 3 2 4 3 2 4 4 3 2 4 2 3 4 4 3 2 3 3 3 2 3 3 3 4 

312 1 2 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 3 3 2 3 2 1 2 2 2 2 2 4 3 4 2 2 2 2 3 2 2 3 2 

313 3 3 2 1 4 2 3 2 3 4 3 3 2 2 3 3 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 3 2 3 3 3 2 3 3 2 2 

314 2 2 2 1 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

315 3 2 2 3 3 2 3 4 2 2 3 2 2 2 3 3 2 3 3 2 2 4 3 3 2 4 2 3 4 2 2 2 2 3 2 4 

316 3 2 3 2 2 2 2 2 2 3 3 5 3 2 2 3 2 2 4 2 2 2 2 1 1 3 2 2 3 2 3 2 2 1 2 2 

317 2 3 4 3 3 4 2 2 3 3 2 3 3 2 2 2 2 3 2 3 2 3 3 4 2 2 3 3 2 3 3 2 2 3 3 3 

318 2 2 2 1 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

319 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 3 5 3 2 2 3 2 2 4 2 2 2 2 1 1 3 2 2 3 2 3 2 2 1 2 2 

320 3 3 2 2 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 2 2 2 3 3 4 2 3 3 2 2 3 3 3 2 2 4 3 3 4 2 

321 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 3 3 2 2 3 2 2 2 2 2 1 3 2 2 2 3 

322 3 4 3 4 2 3 4 4 4 2 3 2 3 2 4 3 2 4 4 3 2 4 2 3 4 4 3 2 3 3 3 2 3 3 3 4 

323 3 3 2 2 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 4 2 3 3 2 2 3 3 3 2 2 4 3 3 4 2 

324 2 3 3 3 3 3 2 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 3 3 2 3 2 2 2 3 3 3 2 

325 2 1 3 1 2 3 2 3 2 3 1 2 3 1 3 3 3 3 2 1 3 2 3 3 3 1 2 2 3 1 1 1 1 1 2 1 

326 3 3 2 3 3 2 3 3 2 3 2 2 3 3 3 3 3 3 2 3 2 3 2 1 2 3 3 1 2 2 2 2 3 2 2 1 

327 3 5 4 2 4 3 4 3 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 3 4 5 4 5 3 3 4 4 4 5 4 3 4 

328 4 3 4 4 3 4 3 2 3 3 3 2 4 3 2 3 3 2 2 2 3 2 3 4 3 4 2 3 3 3 3 3 2 4 3 2 

329 3 3 4 4 3 3 2 2 2 2 3 3 3 2 2 3 5 4 4 4 2 3 3 4 1 3 2 3 4 4 3 3 4 4 4 3 

330 1 2 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 3 3 2 3 2 1 2 2 2 2 2 4 3 4 2 2 2 2 3 2 2 3 2 

331 3 3 2 1 4 2 3 2 3 4 3 3 2 2 3 3 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 3 2 3 3 3 2 3 3 2 2 

332 2 2 2 1 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

333 4 3 4 4 3 4 3 2 3 3 3 2 4 3 2 3 3 2 2 2 3 2 3 4 3 4 2 3 3 3 3 3 2 4 3 2 

334 3 3 3 3 2 3 2 2 3 2 2 3 4 2 3 2 5 3 2 4 3 3 2 3 2 3 4 2 2 4 4 3 4 3 3 3 

335 2 2 2 2 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 1 3 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

336 2 2 2 2 2 3 4 2 2 2 3 2 2 3 4 3 2 2 2 2 3 2 4 2 4 2 2 4 3 2 2 3 2 2 4 2 

337 5 3 2 3 4 2 2 4 3 4 2 4 2 2 2 2 3 3 5 3 3 3 4 2 3 3 3 4 2 3 2 2 2 2 3 3 

338 2 4 3 2 4 4 4 3 4 4 3 2 4 2 4 3 2 2 2 3 3 4 4 3 4 4 3 4 3 2 2 2 3 3 2 4 

339 3 3 2 2 3 3 3 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 3 3 3 2 3 3 3 2 2 4 3 3 2 2 

340 2 3 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 3 1 4 2 2 3 3 3 2 2 2 2 1 3 2 2 4 

341 2 4 3 2 3 3 4 2 4 3 3 3 3 3 4 3 3 2 2 4 3 3 3 4 2 2 4 3 3 4 3 3 4 4 4 3 

342 3 4 4 4 3 4 5 4 4 3 5 3 4 3 5 5 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 3 2 5 4 4 3 3 4 4 4 

343 2 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 2 2 2 2 3 4 3 3 3 4 3 2 3 2 3 3 4 3 2 1 4 3 3 3 3 

344 4 3 2 2 2 3 3 2 3 2 3 2 2 3 3 2 2 2 4 3 3 2 2 3 3 2 2 2 3 2 2 3 3 3 2 3 

345 5 3 3 2 4 2 3 2 3 4 2 4 3 3 3 3 3 2 5 3 3 3 4 4 3 1 3 4 4 4 3 3 3 4 3 2 

346 5 2 3 4 5 4 4 4 2 5 2 3 4 4 4 2 4 4 5 3 4 3 5 4 4 4 3 5 2 4 3 4 3 4 4 3 

347 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 3 3 2 2 3 2 2 1 2 2 1 3 2 2 2 3 

348 3 4 3 4 2 3 4 4 4 2 3 2 3 2 4 3 2 4 4 3 2 4 2 3 4 4 3 2 3 3 3 2 3 3 3 4 

349 3 2 2 3 3 2 3 4 2 2 3 2 2 2 3 3 2 3 3 2 2 4 3 3 2 4 2 3 4 2 2 2 2 3 2 4 

350 5 5 5 5 5 5 4 4 3 4 4 4 5 5 4 4 3 5 4 3 3 3 4 3 3 4 1 3 3 4 4 5 5 5 5 5 

351 1 3 4 5 2 5 4 5 3 5 3 3 4 2 5 5 4 4 5 3 3 4 5 5 3 5 5 3 2 3 4 2 3 5 5 5 

352 5 3 5 5 4 5 5 3 3 5 2 3 5 2 5 4 5 5 3 4 3 5 3 5 3 5 5 4 1 3 4 2 5 5 5 5 

353 3 2 3 2 2 2 2 2 2 3 3 5 3 2 2 3 2 2 4 2 2 2 2 1 1 3 2 2 3 2 3 2 2 1 2 2 

354 3 3 2 2 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 4 2 3 3 2 2 3 3 3 2 2 4 3 3 4 2 

355 3 5 4 2 4 3 4 3 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 3 4 5 4 5 3 3 4 4 4 5 4 3 4 

356 4 3 4 4 3 4 3 2 3 3 3 2 4 3 2 3 3 2 2 2 3 2 3 4 3 4 2 3 3 3 3 3 2 4 3 2 

357 2 3 4 3 3 4 2 2 3 3 2 3 3 2 2 2 2 3 2 3 2 3 3 4 2 2 3 3 2 3 3 2 2 3 3 3 

358 2 2 2 1 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

359 2 2 2 2 2 3 4 2 2 2 3 1 2 3 4 3 2 2 2 2 3 2 4 2 4 2 2 4 3 2 2 3 2 2 4 2 

360 2 3 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 3 1 4 2 2 3 3 3 2 2 2 2 1 3 2 2 4 

361 2 4 3 2 3 3 4 2 4 3 3 3 3 3 4 3 3 2 2 4 3 3 3 4 2 2 4 3 3 4 3 3 4 4 4 3 

362 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 3 2 3 3 2 2 3 2 2 1 2 2 1 3 2 2 2 3 

363 3 4 3 4 2 3 4 4 4 2 3 2 3 2 4 3 2 4 4 3 2 4 2 3 4 4 3 2 3 3 3 2 3 3 3 4 

364 2 2 1 3 3 2 2 3 2 3 2 2 1 3 2 2 3 3 2 2 4 4 3 2 1 2 2 3 2 2 1 4 2 2 3 4 

365 2 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 4 3 3 3 4 3 2 3 2 3 3 2 3 2 1 4 3 3 3 3 

366 3 3 3 3 2 3 2 2 3 2 2 4 3 2 2 3 5 3 2 4 3 3 2 3 2 3 4 2 2 4 4 3 4 3 3 3 

367 2 2 2 1 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

368 4 3 4 4 3 4 3 2 3 3 3 2 4 3 2 3 3 2 2 2 3 2 3 4 3 4 2 3 3 3 3 3 2 4 3 2 

369 2 2 2 1 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 1 2 3 2 3 3 2 3 3 2 1 1 2 2 2 3 

370 2 2 2 2 2 3 4 2 2 2 3 1 2 3 4 3 2 2 2 2 3 2 4 2 4 2 2 4 3 2 2 3 2 2 4 2 

371 4 3 2 2 2 3 3 2 3 2 3 1 2 3 3 3 2 2 4 3 3 3 2 3 3 2 3 2 3 2 2 3 3 3 2 3 

372 1 2 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 3 3 2 3 2 1 2 2 2 2 2 4 3 4 2 2 2 2 3 2 2 3 2 

373 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 3 5 3 2 2 3 2 2 4 2 2 2 2 1 1 3 2 2 3 2 3 2 2 1 2 2 

374 5 3 3 2 4 2 3 2 3 4 2 4 3 3 3 2 3 2 5 3 3 2 4 4 3 1 3 4 4 4 3 3 3 4 3 2 

375 3 3 2 2 3 3 3 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 2 3 3 4 2 3 3 3 2 3 3 3 2 2 4 3 3 2 2 

376 3 5 4 4 4 3 4 3 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 3 4 5 4 5 3 3 4 4 4 5 4 3 4 

377 3 2 2 3 3 3 4 4 1 3 1 3 3 3 2 4 3 3 2 3 2 2 4 3 2 3 4 4 3 4 5 3 3 4 4 3 

378 2 3 3 2 3 4 2 3 2 3 1 3 4 4 3 3 4 3 3 3 3 1 5 4 3 3 3 3 3 4 4 3 3 4 4 4 

379 4 2 4 3 4 4 3 4 3 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 5 4 4 4 5 5 5 4 5 5 4 

380 3 3 4 3 3 4 2 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 2 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

381 3 3 4 5 3 4 4 5 3 3 3 3 2 3 4 3 2 3 3 4 3 3 5 5 3 4 4 5 3 3 3 4 2 3 3 3 

382 3 2 3 3 3 2 2 3 3 2 2 3 3 2 3 3 3 2 2 3 3 2 4 3 3 3 3 3 2 2 3 2 3 3 3 3 

383 5 5 5 5 5 5 4 4 3 4 4 4 5 5 4 4 3 5 4 3 3 3 4 3 3 4 1 3 3 4 4 5 5 5 5 5 

384 1 3 4 5 2 5 4 5 3 5 3 3 4 2 5 5 4 4 5 3 3 4 5 5 3 5 5 3 2 3 4 2 3 5 5 5 

385 5 3 5 5 4 5 5 3 3 5 2 3 5 2 5 4 5 5 3 4 3 5 3 5 3 5 5 4 1 3 4 2 5 5 5 5 
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