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RESUMEN 

La presente investigación tuvo como objetivo general determinar la relación entre 

el Comportamiento de Compra y los Atributos del producto: arena para gatos en el 

Distrito de Jesús María 2024; la metodología fue de tipo aplicada, de diseño no 

experimental - transversal, enfoque cuantitativo y nivel correlacional; la muestra 

probabilística fue de 384 consumidores que compran arena para gatos, evaluados 

mediante un cuestionario con preguntas relacionadas a las variables de estudio; los 

resultados destacan que el comportamiento de compra de los consumidores 

muestra una asociación entre sus dimensiones del 94.3%, es decir existe una 

adecuada selección, consumo frecuente, uso de diferentes canales de compra, 

evaluación post-compra y satisfacción del producto; por su parte el 94.0% de los 

encuestados indica que el producto tiene atributos de calidad, buenas 

características, diseño y estilo atractivo; asimismo se determinó una correlación de 

0.797 entre las variables, resultado estadísticamente significativo (p-

valor=0.0<0.05). La investigación concluye que existe una significativa relación 

entre el comportamiento de compra y los atributos de arena para gatos ofrecidos 

por las diferentes opciones del producto. Finalmente la investigación contribuye al 

octavo Objetivo de Desarrollo Sostenible, que promueve el crecimiento económico 

inclusivo y sostenible, así como el empleo y el trabajo para todos. 

Palabras clave: Consumidor, producto, correlación, desarrollo sostenible.  
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ABSTRACT 

The general objective of this research was to determine the relationship between 

Purchase Behavior and the Attributes of the product: cat litter in the District of Jesús 

María 2024. The methodology was applied, non-experimental - transversal design, 

quantitative approach and correlational level. The probabilistic sample was 384 

consumers who buy cat litter, evaluated through a questionnaire with questions related 

to the study variables. The results highlight that consumer purchasing behavior shows 

an association between its dimensions of 94.3%, that is, there is adequate selection, 

frequent consumption, use of different purchasing channels, post-purchase evaluation 

and product satisfaction. For their part, 94.0% of those surveyed indicate that the 

product has quality attributes, good features, attractive design and style. Likewise, a 

correlation of 0.797 was determined between the variables, a statistically significant 

result (p-value=0.0<0.05). The research concludes that there is a significant 

relationship between purchasing behavior and the cat litter attributes offered by the 

different product options. Finally, the research contributes to the eighth Sustainable 

Development Goal, which promotes inclusive and sustainable economic growth, as 

well as employment and work for all. 

Keywords: Consumer, product, correlation, sustainable development. 
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I. INTRODUCCIÓN

Comprender el comportamiento de compra del consumidor frente a los atributos de 

un producto siempre ha sido importante para las empresas debido a su impacto en el 

crecimiento económico inclusivo y sostenible, así como en la promoción del empleo y 

trabajo decente, tal como lo plantea el octavo objetivo de desarrollo sostenible; estos 

atributos podían influir en la decisión de compra y percepción del consumidor hacia 

las empresas. Sin embargo, este comportamiento no solo implicaba la acción de 

adquirir un producto o servicio, sino que abarcaba un complejo conjunto de procesos 

mentales y emocionales que suceden en la compra (Orellana, 2022). Una mala 

aplicación de dichos procesos podría generar confusión en los consumidores al 

decidir una compra, lo cual sería una problemática para las empresas. Los estudios 

sobre este tema demostraron que esta decisión incluía etapas tales como 

reconocimiento de necesidades, satisfacción, consideración del producto, decisión de 

compra, consumo del producto y comportamiento post-compra (Salazar, 2024). Estas 

etapas estaban influenciadas por factores internos y externos, que iban desde las 

características del consumidor hasta las condiciones macroeconómicas del entorno 

(Mendoza, 2022). Estos factores varían dependiendo de las emociones del 

consumidor, el producto, el contexto de compra, el precio, la calidad, la conveniencia, 

la percepción de la marca, la recomendación de otros consumidores, las experiencias 

pasadas, las influencias culturales y sociales, así como la disponibilidad de 

información sobre el producto (Gallegos y Taddei, 2022). 

En el contexto global, el comportamiento de compra ha presentado cambios 

debido a la digitalización y el crecimiento del comercio electrónico, permitiendo 

experiencias personalizadas y una integración fluida entre los canales de compra, 

tendencias que están desafiando a las empresas a adaptarse para satisfacer el 

requerimiento del consumidor (Vega et al., 2023). Este comportamiento abarca todas 

las acciones que realiza una persona antes, durante y después de efectuar una 

compra; este proceso está afectado por factores que inciden en la compra, tales como 

elementos socioculturales (Pérez et al., 2023). Por otro lado, es importante destacar 

que los atributos de un producto tienen impacto en la actitud del consumidor en 

función de sus características (Moghaddam, et al., 2022). Los Modelos de 

comportamiento del consumidor ofrecen diversos aspectos tales como el producto, 

precio, distribución y promoción; sin embargo, su enfoque principal radica en el 
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producto y sus características, ya que estas son las principales motivaciones 

influyentes en el consumidor al decidir su compra y la post compra (Rivera et al., 

2013). Del mismo modo, al realizar una compra, los consumidores evalúan varios 

atributos del producto, incluido el precio, que es crucial en su decisión de compra, 

mostrando una clara relación entre el comportamiento de compra y la percepción del 

precio (Seram y Kumarasiri 2020). Por otro lado, las formas de pago son 

fundamentales en la facilitación de los procesos comerciales para los consumidores 

al adquirir productos; en su investigación (Nájera, 2022) destacó que diversas 

modalidades de pago son influyentes en el comportamiento de los clientes tras 

completar una compra, esta experiencia de compra es crucial y se evalúa en función 

de experiencias pasadas, impactando en la satisfacción post-compra y determinando 

una actitud positiva hacia el método de pago utilizado. (Schiffman y Kanuk, 2010) 

enfatizan que los atributos de un producto pueden ser tanto tangibles como 

intangibles; los tangibles son aspectos físicos del producto y los intangibles se 

relacionan con aspectos como la marca, la reputación, la imagen, la percepción de 

calidad y servicio al consumidor asociado con el producto. 

En el ámbito Nacional, las MYPES y la actividad empresarial en el Perú 

manifiestan competitividad en cada departamento, pero que dependen de la 

capacidad productiva de cada región, de la infraestructura y de la logística disponible 

de servicios públicos. (ComexPerú, 2021). El Ministerio de la Producción ha diseñado 

un plan integral hasta 2026 para fortalecer a las MYPES. Este plan se estructura en 

tres pilares principales: el primero enfocado en la formalización de las MYPES 

integrarlas y conectarlas con grandes empresas nacionales e internacionales; el 

segundo, ofrecerles asistencia técnica para obtener certificaciones de calidad, acceso 

a fondos como PROCOMPITE y apoyo financiero y el tercero en la diversificación y 

digitalización de sectores de producción primaria y manufactura, mejorando la 

investigación y la transferencia tecnológica. Además, se desarrollarán herramientas 

digitales como "Productor digital" y "Casero digital" para ayudar a las MYPES a 

prosperar en el entorno digital (PRODUCE, 2024). No obstante, dada la condición 

actual del mercado nacional, las empresas deben analizar las deficiencias de sus 

competidores, diferenciarse con beneficios por menos precio sin perder la calidad de 

los productos dando así valor agregado, esto permitirá la penetración en el mercado 

y la satisfacción del consumidor (Villegas et al., 2019). En ese sentido para obtener la 
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atención de nuestro consumidor, el neuromarketing emerge como una metodología 

que permite a las empresas comprender las reacciones emocionales y psicológicas 

de los consumidores hacia diferentes estrategias de posicionamiento de productos, 

incluyendo el precio, la calidad, la publicidad y la distribución (Rojas y Bejarano, 2023). 

Por otro lado, es importante comprender a los consumidores, incluyendo el porqué de 

sus compras, cuáles son sus preferencias y un elemento influyente es dónde las 

realizan, estos elementos permitirán aplicar una estrategia de marketing y fidelizarlos. 

Asimismo, la publicidad juega un papel importante con relación al consumo, su buena 

aplicación podría mejorar ventas de cualquier empresa, para el caso puntual en las 

ventas de consumo masivo como de las cervezas artesanales (Valdivia, 2021). Así 

también, es importante analizar la relación entre el comportamiento de los clientes al 

comprar un producto y medir el grado de posicionamiento de la marca de una 

empresa, lo que permitirá  desarrollar mejores estrategias de comunicación y 

propuestas de valor (Lujan, 2022). Al respecto, utilizar las estrategias del marketing 

digital facilita esta adaptación rápida a los cambios del mercado local, nacional e 

internacional (Reyes et al., 2021). 

En el ámbito local, YRBA S.A.C. es una empresa especializada en el 

tratamiento de productos no metálicos, destacándose en la producción de bentonita, 

material versátil que también se utiliza para la fabricación de arena para gatos bajo la 

marca LizyCat, producto que cuenta con un proceso de producción óptimo y 

certificación de calidad; sin embargo, a pesar de estas ventajas competitivas, el 

producto no ha logrado atraer las expectativas ni la aceptación esperada de los 

consumidores; esto se debe a la falta de comunicación efectiva de sus atributos, 

limitados canales de distribución, mercado competitivo, diversas marcas con 

características similares, tales como la absorción, control de olores, precio accesible, 

biodegradabilidad y textura, lo cual restringe las oportunidades de compra y no 

permite su posicionamiento en el mercado, impactando de manera desfavorable en 

las ventas del producto; para abordar esta problemática, es importante comprender 

como el comportamiento de compra de los consumidores se relaciona con los 

atributos del producto, este conocimiento permitirá diseñar estrategias efectivas para 

mejorar la percepción en el mercado, crear una imagen única de la marca, 

diferenciarse de la competencia y atraer al consumidor. 
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En ese sentido, como problema general planteamos ¿Cuál es la relación entre 

el Comportamiento de Compra y los Atributos de Arena para Gatos en el Distrito de 

Jesús María 2024?, como problemas específicos: ¿Cuál es la relación entre la 

Selección de Compra, consumo, canales de compra, post compra, satisfacción y los 

Atributos de Arena para Gatos en el Distrito de Jesús María, 2024? 

Desde una justificación teórica, el estudio del comportamiento de compra, está 

influenciado por diferentes necesidades, percepciones, actitudes, cultura, publicidad 

e influencia social, conforme lo señala Schiffman y Kanuk (2010), el mismo que servirá 

para futuras investigaciones. Desde una perspectiva práctica, la información 

recopilada permitirá a la empresa a establecer modelos estandarizados respecto al 

comportamiento de compra relacionada a los atributos de arena para gatos, en base 

a ello permitirá crear estrategias que permitan atender de manera óptima las 

necesidades del consumidor y por ende una inserción del producto en el mercado. 

Con relación al aspecto metodológico, la presente investigación es descriptiva y 

correlacional, la cual nos permite explicar a las variables de estudio, mediante la 

aplicación de métodos cuantitativos y análisis estadístico de datos, recopiladas, 

mediante el instrumento de cuestionario, dirigido a una muestra de nuestra población 

objetivo. Desde el aspecto social, la investigación concluye como los atributos de 

arena para gatos son influyentes en el comportamiento de compra, permitiendo 

conocer al consumidor sus preferencias en beneficio de sus necesidades.  

Al respecto, el objetivo general es determinar la relación entre el 

Comportamiento de Compra y los Atributos de arena para gatos en el Distrito de Jesús 

María 2024. Planteando  objetivos específicos: Determinar la relación entre la 

selección de compra, consumo, canales de compra, post compra, satisfacción y los 

Atributos de arena para gatos. 

Considerando lo reseñado, se plantea como hipótesis general,  Ho: Existe 

relación entre el Comportamiento de compra de Arena para Gatos y los atributos de 

arena para gatos, de la empresa, en el Distrito de Jesús María 2024. Y como hipótesis 

específicas: Existe relación entre la selección de compra, consumo, canales de 

compra, post compra, satisfacción y los Atributos de arena para gatos. 

Según diversos autores internacionales en este ámbito, se ha analizado la 

relevancia asociada a la presente investigación, en ese aspecto tenemos a Gutiérrez, 

et al. (2021), quien realizó un análisis comparado de la aceptación de los 



5 

consumidores con la alteración del medio ambiente por parte de las empresas. La 

metodología de técnica cuantitativa, nivel descriptivo, utilizando la prueba ji–2, la 

muestra fue de 407 personas. Como resultado en el artículo científico nos dice que 

los objetivos adicionales incluyen identificar las variables asociadas al grado de 

respeto ambiental de los encuestados, analizar la reacción de los consumidores 

catalanes ante el greenwashing y su responsabilidad en la compra de productos, así 

como valorar la importancia que dan al cuidado del medio ambiente. Concluyendo 

que el perfil de los consumidores que son socialmente responsables en el 

comportamiento y selección de compra en la ciudad de Cataluña está influenciado 

por el factor de la edad y su ocupación.  

Por su parte, Sulaiman et al. (2020) investigó la asociación entre la calidad del 

servicio y las condiciones ambientales en un spa, y cómo afecta en la satisfacción del 

cliente. Esta investigación utilizó una metodología descriptiva y correlacional, donde 

se aplicó una encuesta para recabar datos de 300 participantes en Penang, 

específicamente en el área de Batu Ferringhi; los resultados del análisis revelaron que 

existe correlación entre la calidad del servicio proporcionado por el personal y las 

condiciones ambientales respecto a la satisfacción del cliente (valor significativo = 

0,00 < 0,01). Este hallazgo está respaldado por los coeficientes positivos de 

correlación observados. En particular, la calidad del servicio ambiental mostró el 

coeficiente de correlación más alto r = 0,559, mientras que la calidad del servicio por 

parte del personal, también demostró un valor positivo significativo de r = 0,283. En 

resumen, estos resultados sugieren una correlación positiva robusta entre la calidad 

del servicio general y la satisfacción del cliente en el contexto del spa. En 

consecuencia, existe relación proporcional entre la calidad del servicio del personal y 

las condiciones ambientales con la satisfacción del cliente en el spa. 

El estudio realizado por González et al. (2023) fue examinar los elementos 

motivacionales que estimulan el consumo de moda, Para ello, se aplicó ecuaciones 

estructurales para evaluar los factores de motivación relacionadas a la funcionalidad, 

a la equidad, localismo, exclusividad y autenticidad, y cómo interviene en el 

comportamiento de compra, utilizando una muestra de 408 consumidores. Los 

resultados obtenidos a través de metodología exploratoria como confirmatoria, 

concluyendo que la exclusividad y la equidad son elementos motivadores para 

fomentar su comportamiento, mientras que la funcionalidad, aunque relevante, no 
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explícitamente lo promueve. 

En la investigación de Schleicher et al. (2019) identificó los factores influyentes 

en las decisiones de compra de alimentos para mascotas. Se tomó información de 

2181 propietarios de mascotas, 1209 de perros y 972 de gatos. Las principales 

características de los alimentos fueron la salud, la nutrición, la calidad, los 

ingredientes y la frescura. Se informó que el equipo de atención médica veterinaria 

era la fuente principal (43,6%) y la más importante de información nutricional para los 

propietarios de mascotas; las fuentes de Internet fueron la fuente de información 

principal para el 24,6% de los encuestados. La mayoría de los propietarios de 

mascotas informaron que le dan la misma prioridad (53,1%) o más (43,6%) al 

consumo de alimentos saludables para sus mascotas en comparación con ellos 

mismos; el estudio concluye, garantizar que las mascotas reciban una nutrición 

adecuada requiere comprender el comportamiento del consumidor con respecto a las 

decisiones de compra de alimentos para mascotas. 

En su estudio, Siregar et al. (2022) analizó la asociación del sabor y precio en 

la satisfacción de los clientes en un restaurante de comida rápida occidental. El diseño 

de investigación utilizado en este estudio utilizó métodos asociativos cuantitativos. 

Según los resultados del análisis de la información sobre su primera hipótesis, el 

sabor tiene efecto favorable en la satisfacción del consumidor, el valor del recuento t 

fue de 22,984, que es mayor que el valor de la tabla t de 1.661, probando la segunda 

hipótesis, que establece que el precio tiene efecto favorable en la satisfacción del 

consumidor, el valor t-count es 23,908, el cual es mayor que el valor t-table de 1.661, 

lo que significa que el sabor y el precio tienen un efecto positivo y favorable en la 

satisfacción del consumidor, mientras que el valor de la correlación obtenida es de 

0.865 el cual establece que las variables sabor y precio afectan la satisfacción del 

consumidor en un 86.50% y el 13.50% restante está influenciado por otras variables. 

Por su parte, Fekete et al. (2021)  analizó cómo las variables de edad y género 

se asocian con el comportamiento de compra de las personas en línea a través de 

Facebook en Hungría. Se encuestó a 433 usuarios, de diversos grupos etarios de 

dicho país. Su desarrollo fue mediante metodología descriptiva y  los resultados 

indican que existe una diferencia del comportamiento de compra (CPC) en la 

plataforma de Facebook entre diferentes grupos etarios. Se advierte que el CPC en 

el grupo de 22 años y menos es notablemente distinto del grupo de más de 50 años. 
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Además, se encontró que el comportamiento de compra de los húngaros de edades 

entre 23 a 37 años y de 38 a 50 años difiere significativamente con relación al grupo 

de más de 50 años. En resumen, el comportamiento de compra en todos los grupos 

de edad exhibe una marcada diferencia con respecto al grupo de mayores de 50 años 

en la plataforma de Facebook. 

La investigación realizada por Hualtibamba (2019) fue examinar cómo el 

comportamiento  del consumidor es determinante cuando realiza y selecciona su 

compra en un mercado de abastos, tomando en cuenta factores socioculturales. El 

enfoque metodológico utilizado en este estudio es de naturaleza descriptiva-

correlacional, muestreando 384 consumidores. Sus resultados indican que el aspecto 

social es influyente en el comportamiento del consumidor, con un 74.5%. Esto sugiere 

que las actitudes sociales del consumidor son determinantes en sus preferencias al 

visitar los mercados de abastos.  

Por su parte, Paco (2022) en su investigación buscó comprobar la relación 

entre  Atributos del Producto y el Comportamiento del Consumidor. Su investigación 

fue no experimental como transversal, muestreó 42 clientes identificados, el resultado 

del p-valor (0,000) fue menor que el sig.=0,05 y su correlación de 0.937, por lo que 

rechazó la hipótesis planteada, concluyendo al 95% de confianza, que las 

características del producto se relacionan con el comportamiento del consumidor. 

En su investigación Jambo (2023), planteó si existe relación entre el 

comportamiento de compra virtual y los elementos que afectan la intención en el 

momento de compra, con el fin de identificar los factores intervinientes en el 

comportamiento de compra en el entorno virtual. El enfoque metodológico empleado 

es cuantitativo, descriptivo, no experimental y transversal, considerando una muestra 

de 384 consumidores con experiencia en compras en línea. Se utilizó muestreo no 

probabilístico. Como resultado, afirma que los aspectos que tienen impacto en las 

intenciones de compra son valores subjetivos, la impulsividad y la compatibilidad.  

El estudio de Ogonu (2022), investigó cómo la igualdad de precios influye en 

la lealtad de los clientes en empresas de bebidas y alimentos en el estado de Rivers. 

Utilizó un diseño correlacional, se recopiló información de 132 clientes. El análisis 

empleó la correlación de Spearman con  sig. del 0.05. Los resultados revelaron que 

la igualdad de precios está positivamente relacionada con la lealtad del cliente, 

medida por la post compra y la retención de clientes. En conclusión, asegurar precios 
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justos impulsa la lealtad del cliente en este sector específico, y se recomienda a los 

gerentes evitar fijar precios excesivos para no perder clientes frente a la competencia. 

Por otro lado, Arroyo (2023), señala en su investigación  cómo los aspectos 

físicos de un producto de moda afectan la disposición a comprarlo, presentando 

resultados con un coeficiente de correlación de 0.524 (p-valor=0.000<0.05), lo que 

demuestra que los atributos físicos del producto tienen impacto en la intención de 

compra en el cliente. 

Por su parte, Condori y Encomenderos (2019), busco corroborar si la gestión 

de herramientas de marketing digital se relaciona con el comportamiento de compra 

en los clientes de una determinada empresa. Estudio que se caracteriza por ser 

aplicada, de nivel correlacional y descriptivo. Se recopiló la información a través de 

encuestas y cuestionarios utilizando la escala Likert. Su muestra se compone de 218 

clientes. Del análisis resulta que las variables del estudio muestran una asociación 

entre ellas, mediante prueba Chi-2, donde el valor calculado (216.8) supera al valor 

tabulado (9.49), rechazando la hipótesis planteada (Ho). El resultado obtenido 

(p=0.000) indica que tanto la gestión de herramientas de marketing digital como el 

comportamiento de compra tienen niveles altos, con un 69.72% y un 69.27% 

respectivamente. Al respecto finaliza señalando la asociación favorable entre las 

variables, y se determina que tanto la gestión de herramientas de marketing digital 

como el comportamiento de compra tienen un nivel "alto" en los clientes. 

Las investigaciones reseñadas permitieron conocer las variables de estudio en 

diferentes ámbitos de aplicación, aportando una comprensión detallada de tendencias 

y relaciones entre las variables, en ese sentido, el fundamento teórico de la variable, 

desde diferentes perspectivas, relacionado al comportamiento de compra del 

consumidor tiene como autor principal a Schiffman y Kanuk (2010) , quien abarca las 

acciones que los individuos realizan al adquirir, buscar, utilizar, valorar y desechar 

productos así como servicios con la expectativa de dar satisfacción a sus 

necesidades. Se centra en cómo los consumidores, así como los hogares y también 

familias, adoptan decisiones para asignar recursos, tales como el tiempo, dinero, 

esfuerzos para obtener bienes y servicios.  

En ese sentido, Schiffman y Kanuk (2010) describen cinco dimensiones, la 

primera dimensión: Selección de Compra,  proceso cuando las personas eligen se 

organizan e interpretan los estímulos en base a su percepción (exposición, atención, 



9 

interpretación y retención). Para cada persona, la realidad es absolutamente única, 

moldeada por sus deseos, necesidades, valores y experiencias. La segunda 

dimensión es el Consumo es el proceso de acciones para satisfacer necesidades de 

las personas. La tercera dimensión es Canales de Compra plaza o punto de venta de 

intercambio que facilita a la satisfacción de una necesidad del cliente, al proporcionar 

un producto o servicio. La cuarta dimensión es la Post-Compra, el consumidor 

empieza a utilizar el producto; en esta fase, se evalúa el desempeño del producto en 

relación con sus expectativas y necesidades, analizando su efectividad, calidad y si 

cumple con los requisitos y beneficios esperados. y La Quinta dimensión es 

Satisfacción es lo que perciben las personas con relación al producto o servicio y 

como este cumple con sus expectativas,  el cual es fundamental para la retención y 

la lealtad del cliente, además de tener impacto en la recomendación y la repetición de 

compras. 

Asimismo, Kotler y Armstrong (2013) señala que el comportamiento de compra, 

está relacionada a su conducta los cuales adquieren productos y servicios para 

satisfacer un consumo; dichas compras están influenciadas por factores culturales, 

personales, sociales y psicológicos, en ese sentido Kotler y Armstrong plantean cuatro 

dimensiones; La Primera dimensión es Cultural Es el conjunto de principios, 

percepciones, preferencias y comportamientos fundamentales que una persona 

adopta de su entorno influyendo en su decisión de compra. La Segunda dimensión es 

Personal, cuando el interés del consumidor tienen influencia  demográfica, estos 

factores incluyen la edad y el periodo de vida familiar, que intervienen en las 

necesidades y deseos en diferentes etapas; la ocupación, que determina la relevancia 

de ciertos productos y servicios según el trabajo; y la situación económica, que abarca 

ingresos, ahorros y deudas, influyendo en la capacidad y disposición para gastar. 

Además, las preferencias de compra están influenciadas por el estilo de vida, que se 

explica en actividades, intereses y opiniones. La Tercera dimensión Social, Las 

interacciones del individuo con su entorno son factores sociales que inciden en su 

comportamiento de compra. Los amigos y la familia, así como las asociaciones 

laborales y las comunidades en línea, tienen impactan en la actitud y decisión de 

compra, además de los roles y el nivel social de una persona. La cuarta dimensión 

Psicológicos, señala que las decisiones de compra del consumidor son afectadas por 

cuatro factores: percepción, motivación, aprendizaje, actitudes y creencias. 
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Por su parte, Arellano (2010) plantea un modelo que explica el proceso de 

comportamiento de los consumidores en base a su carencia, necesidad, motivación, 

deseo, comportamiento, aprendizaje y actitud; para ello establece dos dimensiones; 

La Primera dimensión Variable Central o Proceso, que pertenecen al comportamiento 

individual. La cual describe que la decisión de compra se encuentra influenciada por 

variables externas y personales, tales como la percepción y sensación. La segunda 

dimensión Variables Externas describe cómo las variables periféricas (físicas, 

biológicas o sociales) impactan en las decisiones de compra del cliente. 

Según lo planteado por Kotler y Armstrong (2013) la variable Atributos de arena 

para gatos, se define como las características que posee el producto, las cuales 

pueden influir en la decisión de compra de los consumidores, este se caracterizará en 

4 dimensiones; la primera dimensión es la Calidad el cual define al producto como su 

capacidad para ser aceptado o superar el interés del cliente. Para Kotler y Keller 

(2012), la calidad abarca tanto las características físicas del producto como la 

percepción del consumidor sobre su habilidad para satisfacer sus necesidades y 

deseos. Un producto de alta calidad es aquel que ofrece valor, rendimiento, fiabilidad 

y durabilidad, cumpliendo y a menudo superando los estándares esperados por los 

consumidores. La segunda dimensión es características funcionales del producto el 

cual es un atributo esencial para diferenciar el producto de la empresa respecto del 

producto competidor, esto es por su innovación, utilidad y versatilidad.  

Según (Fernqvist y Ekelund, 2014) es importante considerar las características 

intrínsecas y extrínsecas del producto; en las  intrínsecas (brillo, color, textura, sabor, 

olor) los consumidores que conocen bien el producto tienden a basarse en dichos 

atributos. Los extrínsecos abarca atributos asociados al producto pero que 

necesariamente estén integrados en él, esto es la marca, etiquetado, precio, 

embalaje. La tercera dimensión Estilo de un producto es un elemento fundamental de 

su diseño visual y apariencia, el cual puede afectar la percepción y elección de los 

consumidores, Lamb et al. (2011), además de ayudar a establecer la identidad y 

diferenciación del producto en el mercado. La Cuarta dimensión Diseño es la esencia 

y asocia a la utilidad del producto con su apariencia; este se inicia con la observación 

de los clientes, entendiendo sus necesidades y del uso de los productos. Asimismo 

Lambin, (2009) diferencia cada atributo con la utilidad buscada por las personas y que 

lo emplea como criterio para seleccionar su producto. Los clientes generalmente 
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consideran los atributos al considerar la marca, de los cuales plantea dos dimensiones 

denominadas, Funcionales: características que son de fácil uso, brindan durabilidad 

garantizando seguridad  y Tangibles: como, el color, el tamaño, el olor, empaque, el 

diseño, el peso, entre otros elementos del producto. 

Por otra parte, Solomon (2008) señala que el modelo de Fishbein es uno de 

los enfoques más influyentes en el análisis de múltiples atributos el cual propone la 

idea que los individuos tienen múltiples creencias sobre un objeto. Es decir, cree o 

desconoce diversas características, atributos, metas, valores y objetos que están 

directa o indirectamente relacionados con el objeto. Cada uno de estos “objetos 

relacionados” tiene, lo que él llama, una respuesta evaluativa. Es importante tener en 

cuenta que en este modelo se evalúan tres competencias (dimensiones) de la actitud 

de acuerdo a Solomon (2008): la primera dimensión Las creencias predominantes 

que las personas tienen sobre la actitud (creencias del objeto cuando se hizo la 

evaluación). La segunda dimensión Los enlaces entre atributo y objeto estableciendo 

que un objeto por lo menos tenga un atributo sobresaliente. La tercera dimensión La 

evaluación de cada uno de estos atributos sobresalientes del objeto. 
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II. METODOLOGÍA.

La investigación se caracterizó por ser de tipo aplicada y se fundamentó en 

conocimientos previos para solucionar problemas específicos y utilizarlos para 

resolver situaciones de manera efectiva contribuyendo así al desarrollo científico y su 

aplicación a estudios similares (Castro et al., 2023). El diseño de la investigación fue 

no experimental, es decir, no se realizó cambios intencionales o controlados en las 

variables de estudio, permitiendo observar y analizarlas en su entorno natural, 

ayudando a comprender su relación mediante la inferencia estadística (Punch, 2014); 

así mismo, de corte transversal ya que describió y analizó la información de las 

variables en un momento específico del tiempo de una población, para identificar su 

posible relación; la investigación fue correlacional debido a su objetivo de mostrar una 

relación entre dos variables en una determinada muestra se apoya en hipótesis y 

preguntas que han sido previamente cuantificadas y validadas (Hernández et al., 

2014). La investigación es de enfoque cuantitativo toda vez que se recopila datos 

numéricos para analizar y comprender los patrones, tendencias del comportamiento 

de compra de los consumidores, permitiendo validar la hipótesis planteada y usando 

instrumentos de investigación a través de la estadística descriptiva como inferencial 

(Ñaupas, 2018).  

La variable Comportamiento de Compra del consumidor son acciones y 

decisiones que los clientes llevan a cabo durante todo el proceso al adquirir un 

producto o servicio con  la expectativa de dar satisfacción a sus necesidades 

(Schiffman y Kanuk, 2010), operacionalmente se evaluó a través de un cuestionario 

estructurado considerando las dimensiones: Selección de compra, Consumo, 

Canales de compra, Post-compra y Satisfacción, las cuales fueron medidas mediante 

los indicadores: Decisión, Disponibilidad, Frecuencia de Compra, Experiencia de 

Compra, Satisfacción de Compra, Frecuencia de Uso, Tienda Física, Tienda Virtual, 

Recomendación, Calificación, Lealtad del Consumidor y Satisfacción del producto.  

La variable Atributo, son las cualidades particulares que distinguen a un 

producto o servicio de otros similares en el mercado. Estos aspectos pueden abarcar 

desde la calidad y el diseño hasta el precio y la durabilidad, entre otros elementos 

fundamentales  en la decisión de compra de los consumidores (Kotler y Armstrong, 

2013). Operacionalmente se evaluó a través de un cuestionario estructurado 

considerando las dimensiones: Calidad, Características funcionales, Estilo y Diseño, 
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las cuales fueron medidas mediante los indicadores: Desempeño, Durabilidad, 

Fiabilidad, Innovación, Utilidad, Versatilidad, Estética, Variedad, Diferenciación, 

Ergonomía, Facilidad de Uso, Textura, Eficiencia para la Limpieza y Compras Futuras. 

Según lo definido por López-Roldán (2015), la población está conformada por 

elementos que cumplen los criterios de selección y sobre los cuales se desea obtener 

información, mientras que la muestra es una parte seleccionada de esa población que 

se examina para obtener información y permitir generalizar los resultados a toda la 

población. Por su parte, Sucasaire (2021) señala que la población son los individuos 

u objetos que presentan las características que son objeto de estudio. Para la

investigación, la población está compuesta por personas que tienen como mascota 

uno o más gatos,  al ser el tamaño de esta población desconocida, optamos por 

aplicar la técnica de muestreo probabilístico para este tipo de poblaciones, Cochran 

(1980); para el presente estudio, el cálculo aplicado para obtener la muestra resultó 

de 384 personas. 

Según Hernández (2014), se debe cumplir con criterios necesarios del 

instrumento de medición para recabar datos cuantitativos, en ese sentido, con la 

muestra elegida, se realizó recopilación de data que proporcionó la información 

mediante una encuesta aplicada a través de un cuestionario de 20 preguntas por cada 

una de las variables de estudio. Con el objetivo de validar la fiabilidad y medir 

consistentemente las variables en dicho instrumento, se realizó una encuesta piloto, 

para ambas variables, el cual fue administrado a un grupo de 18 personas de manera 

aleatoria, que forman parte de la población objetivo. 

El Comportamiento de Compra: Incluye preguntas sobre las decisiones y 

patrones de compra de arena para gatos y los Atributos del Producto: Incluye 

preguntas sobre las características y cualidades de la arena para gatos que los 

participantes consideran importantes; para definir la fiabilidad interna del cuestionario, 

según Cronbach (2004) esta fiabilidad se obtiene mediante un coeficiente, que es el 

promedio de correlaciones entre los ítems que dispone un instrumento; como criterio 

general, George y Mallery (2003) recomienda utilizar un rango de valores (ver Anexo 

N°04) para evaluar dichos coeficientes e interpretar la fiabilidad; ese sentido, se 

calculó el coeficiente Alfa-Cronbach de las variables principales obteniendo los 

siguientes resultados: el Comportamiento de Compra presentó un Alfa de Cronbach 

de 0,880 valor bastante aceptable, indicando que las preguntas relacionadas con el 
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comportamiento de compra son consistentes e interpretadas por los participantes. Los 

Atributos del Producto: obtuvo un Alfa de Cronbach de 0,817, bastante aceptable lo 

que denota que las preguntas de esta variable son confiables y que los participantes 

respondieron de manera consistente.  

La información obtenida de la prueba piloto, indican que el cuestionario es 

fiable para medir tanto el comportamiento de compra como los Atributos de arena 

para gatos, el cual se refleja con los valores de Alfa de Cronbach (0,880 y 0,817) que 

sugieren que el cuestionario tiene una buena consistencia interna y es adecuado para 

su aplicación en la muestra final del estudio, permitiendo concluir que las preguntas 

son coherentes y los participantes entienden su contenido.  

Para el análisis de datos, los resultados de la información muestral, se 

procesaron mediante el software SPSS 25 que permitió realizar y desarrollar las 

estadísticas descriptivas de las variables de estudio, al respecto Lerma (2011) 

enfatiza la importancia de presentar los resultados utilizando tablas, figuras, gráficos 

estadísticos y las pruebas estadísticas correspondientes; así también, se aplicó 

estadística inferencial, utilizando el análisis de correlación y test de hipótesis, el cual 

nos permitirá plantear y extender los resultados alcanzados en la muestra hacia la 

población, Sampieri (2018), asimismo, se utilizó la prueba de normalidad, para ello 

Keya (2016) señala qué herramienta y procedimiento estadístico aplicar y determinar 

qué tipo de correlación utilizar entre las variables y medir el nivel de relación existente 

entre ellas; no obstante, es importante destacar el análisis de Demir (2022) el cual 

compara diferentes pruebas de normalidad con distintos tamaños de muestra en 

datos simulados con distribución normal y varios coeficientes de curtosis y asimetría, 

donde las pruebas de normalidad no se ven afectadas por el tamaño de la muestra 

cuando los coeficientes de asimetría y curtosis son cercanos a cero. Sin embargo, 

cuando estos coeficientes se alejan de cero, el tamaño de la muestra influye en las 

pruebas, especialmente para muestras mayores a 200. Para ello las pruebas de 

Kolmogorov-Smirnov (KS) son las menos afectadas por el tamaño de la muestra y 

tienden a aceptar la hipótesis nula en datos normales y no normales; por otro lado es 

importante destacar lo que señala Ali (2022), donde indica que la correlación de 

Spearman es un coeficiente que cuantifica la consistencia y tendencia de la relación 

entre dos variables y muestra niveles de correlación que permite interpretar dicha 

asociación. El análisis de la información reseñada, permitió finalmente interpretar los 
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resultados y tomar decisiones en base a la evidencia proporcionada por la muestra 

analizada de la población objetivo. 

Aspectos éticos, Teniendo en cuenta la normativa general sobre grados y 

títulos (RCU-0220-2020/UCV), el Código de Ética en Investigación y los derechos de 

propiedad intelectual (RCU-0262-2020/UCV). Estos documentos regulan el 

comportamiento ético de los investigadores de la institución. Por ende, se respetó los 

derechos de autores tomándose en las referencias para el desarrollo de la 

investigación, Por otro lado, el estudio no generó problemas a los encuestados. 

Asimismo, se consideró los siguientes principios dicha investigación cuenta con el 

consentimiento de los encuestados sabiendo que es para un propósito académico, 

indicar que la presente investigación luego de culminarse será publicada en el 

repositorio de la universidad, la presente investigación cuenta con información propia 

y se respeta las citas de otros autores. 
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III. RESULTADOS

Luego de aplicar la encuesta a 384 personas que tienen como mascota uno o más 

gatos, se desarrolló el análisis descriptivo, obteniéndose los siguientes resultados: 

Tabla 1 

Comportamiento de Compra de Arena para Gatos 

Nivel Frecuencia (f) % 

Medio 22 5.7% 

Alto 362 94.3% 

Total 384 100% 

Según la Tabla 1, el comportamiento de compra del producto arena para gatos 

se divide en dos niveles principales, el 94.3% de los encuestados mostró un alto nivel 

de comportamiento de compra, mientras que el 5.7% indicó un comportamiento de 

compra medio. Este resultado sugiere que existe una asociación entre el 

comportamiento de compra del producto y las dimensiones analizadas, como la 

selección del producto, la frecuencia de consumo, el uso de diferentes canales de 

compra, la evaluación post-compra y la satisfacción con el producto. 

Tabla 2 

Dimensiones del Comportamiento de Compra de Arena para Gatos 

Nivel Selección Consumo 
Canales 

de Compra 
Evaluación 

Post Compra 
Satisfacción 

f % f % f % f % f % 

Medio 48 12.5% 77 20.1% 139 36.2% 79 20.6% 68 17.7% 

Alto 336 87.5% 307 79.9% 245 63.8% 305 79.4% 316 82.3% 

Total 384 100% 384 100% 384 100% 384 100% 384 100% 

Con relación al resultado obtenido de las dimensiones del comportamiento de 

compra, la Tabla 2 muestra la frecuencia y porcentaje de cada uno; la Selección, 

dimensión cuyos indicadores: decisión, disponibilidad y frecuencia de compra, indicó 

que el 87.5% tiene un proceso de selección frecuente y definido sobre la compra de 

arena para gatos. Estos consumidores encuentran el producto con facilidad y la 

compran con regularidad, lo que indica una fuerte lealtad y una alta demanda 
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continua; el 12.5% presenta un proceso de selección menos frecuente. 

Con relación a la dimensión de Consumo, mostró que el 79.9% de los 

consumidores tienen una experiencia de compra favorable y que se encuentran 

satisfechos con el producto, teniendo un uso frecuente y continuo; por otro lado, el 

20.1% de los consumidores tienen experiencias de compra que cumple 

medianamente con sus expectativas y no muestran una plena satisfacción con el 

producto, lo que conlleva a un uso menos frecuente del producto. 

Con relación a la disposición de canales de compra, se evidenció un 63.8% de 

los consumidores de arena para gatos prefieren realizar sus compras en tiendas 

físicas, un segmento medianamente significativo del 36.2% opta por conveniente las 

tiendas en línea, lo que indica una tendencia hacia la preferencia por la experiencia 

de compra tradicional en persona por un tema de vínculo de selección del producto y 

asegurar su consumo. 

La dimensión de Evaluación post-compra, indicó que una mayoría de 

consumidores (79.4%) tiene una opinión favorable del producto y buena disposición 

de recomendar a otras personas dueños de mascotas, este grupo se encuentra 

satisfecho con la calidad y el desempeño de arena para gatos que utilizan, por otro 

lado, un 20.6% de los consumidores señaló que medianamente recomendaría el 

producto. Esto indica que existen aspectos específicos del producto que podría 

mejorar para satisfacer mejor a este segmento. 

La dimensión de Satisfacción, muestró que el 82.3% de los consumidores tiene 

una alta lealtad y satisfacción con el producto de arena para gatos, así como una 

fuerte intención de volver a comprarla. Lo que denota que este grupo está satisfecho 

con la calidad y el rendimiento. Un menor porcentaje de consumidores del 17.7% 

presentó mediana lealtad, satisfacción y una intención media de realizar compras 

futuras. Este grupo representa una oportunidad para identificar y abordar áreas de 

mejora, con el objetivo de aumentar su satisfacción y lealtad. 

Tabla 3 

Atributos de Arena para Gatos 

Nivel Frecuencia (f) % 

Medio 23 6.0% 

Alto 361 94.0% 

Total 384 100% 
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Con relación al resultado obtenido de la variable Atributos de Arena para 

Gatos, de acuerdo a la Tabla 03 el 94.0% de los encuestados indicaron que el 

producto tiene un nivel Alto, destacando los atributos de calidad, buenas 

características, un diseño y estilo atractivo. Solo el 6.0% calificó al producto como de 

nivel medio. Es decir que un menor número de los encuestados señala que la arena 

para gatos tienen características que podrían considerarse como media en 

comparación con lo percibido en el nivel Alto. 

Tabla 4 

Dimensiones de los Atributos de Arena para Gatos 

Nivel Calidad 
Características 
 del Producto 

Estilo Diseño 

f % f % f % f % 

Medio 144 37.5% 13 3.4% 87 22.7% 83 21.6% 

Alto 240 62.5% 371 96.6% 297 77.3% 301 78.4% 

Total 384 100% 384 100% 384 100% 384 100% 

Con relación al atributo de Calidad, se han identificado que el 62.5% muestran 

un nivel alto en términos de desempeño, durabilidad y fiabilidad de la arena para 

gatos, sin embargo, el 37.5% señala un nivel medio de calificación sobre este atributo, 

lo que nos permite una oportunidad de mejora de la arena que principalmente 

asociado a la absorción de líquidos, duración y el control de olores, elementos que 

forman parte de este atributo. 

De acuerdo a la información en relación a la dimensión de características del 

producto, esta mostró un alto nivel del 96.6% lo que indica que los consumidores 

tienen alta apreciación en Innovación, Utilidad y Versatilidad de la arena para gatos. 

Asimismo, el 77.3% indicó que el producto debe tener un alto nivel en términos de 

Estética, Variedad, Diferenciación y Ergonomía, así como una amplia variedad de 

opciones y un diseño ergonómico adecuado para su uso, lo que sugiere que la arena 

para gatos debe tener un Estilo único como producto; un 22.7% señaló que los 

productos que consumen tienen una calificación media, lo que resultaría también 

como una oportunidad de mejora, con relación al Diseño, el 78.4% consideró como 

nivel alto en cuanto a la Facilidad de uso, Textura y Eficiencia para la limpieza. Por 

otro lado, un porcentaje menor del 21.6% señaló como nivel medio en estos aspectos 
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del producto, lo que evidencia adoptar esta medida para evaluar el producto y 

optimizarla en estos atributos. 

Ahora bien, el análisis inferencial permitió medir el nivel de asociación entre el 

Comportamiento de Compra y los Atributos de arena para gatos, previo a ello se 

verificó, si el resultado de los datos obtenidos es o no normalmente distribuidos, dicha 

decisión indicó que los datos no se ajustan a una distribución normal, resultado que 

permitió aplicar la correlación de Spearman para el test de hipótesis donde 

evaluaremos el nivel de correlación las variables, para ello se plantea lo siguiente: 

Test de Hipótesis Principal 

Ho : No existe relación entre el Comportamiento de Compra y los Atributos 

de Arena para Gatos. 

Ha : Existe relación entre el Comportamiento de Compra y los Atributos 

de Arena para Gatos. 

Regla: 

 Si p-valor =< que 0.05, rechazamos la Ho.

 Si p-valor > que 0.05, aceptamos la Ho

Tabla 5 

Asociación entre el comportamiento de compra y atributos de arena para gatos 

Comportamiento 
de Compra 

Atributos 

Rho_Spearman 
Comportamiento 

de Compra 
Coef.- correlación 1.00 ,797**

p_valor 0.00 

n 384 384 

Atributos Coef.- correlación ,797** 1.00 

p_valor 0.00 

n 384 384 

**. Correlación sig. 

De acuerdo al resultado de la Tabla 5, el p_valor de 0,00 es menor que 0,05, 

por lo que se aceptó la hipótesis alterna,  denotando una correlación positiva de 

0.797 entre el Comportamiento de Compra y los Atributos de Arena para Gatos.  

En ese sentido, es importante mostrar la existencia de correlaciones asociadas 

entre las dimensiones del Comportamiento de Compra y los Atributos de Arena para 

Gatos. 
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Test de la primera Hipótesis específica. 

Ho : No existe asociación entre la Selección y los Atributos de Arena para 

Gatos. 

Ha : Existe asociación entre la Selección y los Atributos de Arena para 

Gatos. 

Regla: 

 Si p-valor =< que 0.05, rechazamos la Ho.

 Si p-valor > que 0.05, aceptamos la Ho

Tabla 6 

Asociación entre la Selección de compra y atributos de arena para gatos 

Atributos Selección 

Rho_Spearman Atributos Coef.- correlación 1.00 ,480** 

p_valor 0.00 

n 384 384 

Selección Coef.- correlación ,480** 1.00 

p_valor 0.000 

n 384 384 

**. Correlación sig. 

La Tabla 6 mostró un p_valor igual a 0,000 menor que 0,05, rechazando la Ho 

y aceptando la Ha, con una correlación positiva de 0.480, resultado que indicó la 

existencia de una moderada asociación entre la Selección del producto al momento 

de la compra con los Atributos de arena para gatos. 

Test de la segunda Hipótesis específica. 

Ho : No existe asociación entre el Consumo y los Atributos de Arena para 

Gatos. 

Ha : Existe asociación entre el Consumo y los Atributos de Arena para 

Gatos. 

Regla: 

 Si p-valor =< que 0.05, rechazamos la Ho.

 Si p-valor > que 0.05, aceptamos la Ho
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Tabla 7 

Asociación entre el Consumo y atributos de arena para gatos 

Atributos Consumo 

Rho_Spearman Atributos Coef.- correlación 1.000 ,695** 

p_valor 0.000 

n 384 384 

Consumo Coef.- correlación ,695** 1.000 

p_valor 0.000 

n 384 384 

**. Correlación sig. 

La Tabla 7 mostró un p-valor igual a 0,000 menor que 0,05, por lo rechazamos 

la Ho y aceptamos la Ha, con una correlación de 0.695, indicando que existe una 

adecuada relación  entre el consumo del producto al momento de la compra con los 

Atributos de arena para gatos. 

Test de la tercera Hipótesis especifica. 

Ho : No existe asociación entre la Disposición de los canales de compra y 

los Atributos de Arena para Gatos. 

Ha : Existe asociación entre la Disposición de los canales de compra y los 

Atributos de Arena para Gatos. 

Regla: 

 Si p-valor =< que 0.05, rechazamos la Ho.

 Si p-valor > que 0.05, aceptamos la Ho

Tabla 8 

Asociación entre los canales de compra y atributos de arena para gatos 

Atributos Canales de 
Compra 

Rho_Spearman Atributos Coef.- correlación 1.000 ,587** 

p_valor 0.000 

n 384 384 

Canales de 
Compra 

Coef.- correlación ,587** 1.000 

p_valor 0.000 

n 384 384 

**. Correlación sig. 
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La Tabla 8 indicó un p_valor de 0,00 menor que 0,05, rechazando la Ho y 

aceptamos la Ha, estableciendo una correlación de 0.587, resultado que indica una 

moderada relación entre la disposición de los canales de compra que dispone el 

consumidor con los Atributos de arena para gatos. 

Test de la cuarta Hipótesis específica. 

Ho : No existe asociación entre la Evaluación post-compra y los Atributos 

de Arena para Gatos. 

Ha : Existe asociación entre la Evaluación post-compra y los Atributos de 

Arena para Gatos. 

Regla: 

 Si p-valor =< que 0.05, rechazamos la Ho.

 Si p-valor > que 0.05, aceptamos la Ho

Tabla 9 

Asociación entre la evaluación post-compra y atributos de arena para gatos 

Atributos Evaluación 
post-compra 

Rho_Spearman Atributos Coef.- correlación 1.000 ,464** 

p_valor 0.000 

n 384 384 

Evaluación 
post-compra 

Coef.- correlación ,464** 1.000 

p_valor 0.000 

n 384 384 

**. Correlación sig. 

La Tabla 9 indicó un p-valor de 0,000 menor que 0,05, por lo rechazamos la Ho 

y aceptamos la Ha, estableciendo una correlación positiva de 0.464, resultado que 

indica una moderada asociación entre la evaluación post-compra que realiza el 

consumidor con los Atributos de arena para gatos. 

Test de la quinta Hipótesis específica. 

Ho : No existe asociación entre la Satisfacción y los Atributos de Arena 

para Gatos. 

Ha : Existe asociación entre la Satisfacción y los Atributos de Arena para 

Gatos. 
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Regla: 

 Si p-valor =< que 0.05, rechazamos la Ho.

 Si p-valor > que 0.05, aceptamos la Ho

Tabla 10 

Asociación entre la satisfacción y atributos de arena para gatos 

Atributos Satisfacción 

Rho_Spearman Atributos Coef.- correlación 1.000 ,602** 

p_valor 0.000 

n 384 384 

Satisfacción Coef.- correlación ,602** 1.000 

p_valor 0.000 

n 384 384 

**. Correlación significativa. 

La Tabla 10 indicó un p-valor de 0,000 menor que 0,05, por lo rechazamos la 

Ho y aceptamos la Ha, estableciendo una correlación positiva de 0.602, resultado 

que muestra una adecuada relación entre la satisfacción que logra el producto con 

los Atributos de arena para gatos. 
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IV. DISCUSIÓN 
 

El objetivo general, plantea determinar si el comportamiento de compra del 

consumidor está relacionado con los atributos del producto arena para gatos de una 

empresa en el distrito de Jesús María, estableciendo para ello como objetivos 

específicos la asociación entre las dimensiones de selección de compra, consumo, 

canales de compra, post compra y satisfacción con los Atributos de arena para gatos. 

Desde lo teórico, el estudio del comportamiento de compra está influenciado por 

necesidades, percepciones, actitudes, cultura, publicidad e influencia social; desde 

una perspectiva práctica, la recopilación de la información obtenida permite 

estandarizar el comportamiento de compra y asociarla con los Atributos de arena para 

gatos, lo que permite crear estrategias de marketing eficientes, atendiendo las 

necesidades del consumidor e insertando al producto en el mercado. Con relación al 

aspecto metodológico, la investigación presentada es descriptiva y correlacional, la 

cual permite explicar las variables de estudio, mediante la aplicación de métodos 

cuantitativos y análisis estadístico de datos a una muestra seleccionada de la 

población objetivo. Desde la perspectiva social, la investigación concluye como los 

Atributos de arena para gatos influyen en el comportamiento de compra, permitiendo 

identificar las preferencias y necesidades del consumidor. Al respecto, el 

comportamiento de compra de los consumidores evidencia un alto nivel de asociación 

entre sus dimensiones, equivalente al 94.3%, demostrando una adecuada selección 

del producto, un consumo frecuente, uso de diferentes canales de compra, evaluación 

post-compra y satisfacción del producto. Por su parte, los Atributos asociados a este 

comportamiento, tales como la calidad, buenas características, diseño y estilo 

atractivo del producto tiene un nivel Alto de aceptación de 94.0%, sólo el 6.0% 

califican al producto como de nivel medio.  

Respecto a la hipótesis general, existe asociación entre el comportamiento de 

compra y los atributos de arena para gatos, mostrando una correlación de 0.797, 

resultado que evidencia asociación entre las variables, siendo estadísticamente 

significativo (p-valor=0.0<0.05), permitiendo aceptar la hipótesis alternativa. Similares 

resultados demuestran Seram & Kumarasiri (2020) que señala que el 58.0% de los 

consumidores al realizar una compra evalúan los atributos del producto, entre ellas el 

precio, el cual determina la decisión de su compra, concluyendo que existe relación 

entre el comportamiento de compra con la percepción del precio. Asimismo, Luján 
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(2022) señala en su investigación identificar la relación entre el comportamiento de 

los clientes al comprar un producto y de posicionamiento de marca, lo que le permitirá 

desarrollar mejores estrategias de comunicación; al respecto, los resultados indican 

que 93.9% de clientes reconocen la  empresa, demostrando el posicionamiento de la 

marca; asimismo según la hipótesis general planteada, las variables de estudio 

muestra una correlación de 0.654, denotando asociación entre las mismas. De 

acuerdo a lo investigado, se fundamenta que existe asociación entre el 

comportamiento de compra y los atributos de arena para gatos, la cual fue planteada 

a través de la Test de hipótesis general. Al igual, Pérez et al, (2023) destaca que el 

comportamiento abarca todas las acciones que realiza una persona antes, durante y 

después de efectuar una compra. Este proceso está afectado por factores que 

influyen en la compra, tales como elementos socioculturales, el estudio muestra una 

correlación de 0.676 confirmando que la hipótesis planteada, es decir los elementos 

socioculturales asociados al comportamiento del consumidor intervienen 

significativamente en la decisión de compra. 

Respecto al primer objetivo específico, fue identificar la asociación entre la Selección 

de compra y los atributos de arena para gatos, los resultados descriptivos obtenidos, 

el 87.5% de los consumidores tienen un proceso de selección frecuente y 

probablemente bien definido para la compra de arena para gatos. Estos clientes 

encuentran el producto con facilidad y lo compran regularmente, lo que indica una alta 

lealtad y una demanda continua. En contraste, el 12.5% restante presenta un proceso 

de selección menos frecuente, con relación al resultado inferencial proporcionó un 

coeficiente de correlación de 0.48 (p-valor=0.000<0.05), dado que el p-valor obtenido 

es inferior al 0.05, existe una moderada relación entre la selección de compra y los 

Atributos de arena para gatos; al respecto, podemos afirmar, aunque presenta un alto 

porcentaje (87.5%) de selección del producto en el momento de la compra, esta 

acción es sólo medianamente relevante al evaluar los atributos. Al respecto Arroyo 

(2023) en su investigación determina un efecto significativo entre los atributos físicos 

del producto en la intención de compra, presentando resultados similares con un 

coeficiente de correlación de 0.524 (p-valor=0.000<0.05). Así también, Hualtibamba 

(2019) determinó cómo el comportamiento del consumidor, asociado a factores 

socioculturales, es influyente cuando realiza y selecciona su compra en un mercado 

de abastos. El enfoque metodológico utilizado en dicho estudio es descriptivo-
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correlacional, muestreando a 384 consumidores. Sus resultados indican que el 

aspecto social es influyente en el comportamiento del consumidor, con un 74.5%. 

Concluyendo que las actitudes sociales del consumidor son determinantes en la 

preferencia de selección de sus productos cuando visita los mercados de abastos. 

Por su parte Gutiérrez, et al (2021), realizó un análisis comparado de la aceptación 

de los consumidores con la alteración del medio ambiente por parte de las empresas. 

La metodología cuantitativa a nivel descriptivo, utilizando la prueba chi – 2, con una 

muestra de 407 personas, dio como resultado identificar las variables asociadas al 

grado de respeto ambiental de los encuestados, analizar la reacción de los 

consumidores catalanes ante el greenwashing y su responsabilidad en la selección 

de compra de productos que puedan ir en contra del medio ambiente, así como valorar 

la importancia de su cuidado. Concluyendo que el perfil de los consumidores es 

socialmente responsable en su comportamiento y selección de compra en la ciudad 

de Cataluña, el cual está influenciado por el factor de la edad y su nivel de ocupación.  

Con relación al segundo objetivo específico tuvo por finalidad identificar la 

asociación entre el Consumo y los Atributos de arena para gatos, al respecto los 

resultados descriptivos muestran que el 79.9% de los clientes tienen experiencia de 

compra favorable y que se encuentran satisfechos con el consumo del producto, 

teniendo un uso frecuente y continuo; por otro lado, un importante 20.1% de los 

consumidores tiene una experiencia de consumo que no cumple con sus expectativas 

y no muestran satisfacción con el producto, lo que conlleva a un uso menos frecuente 

del producto. Con relación al resultado inferencial, el coeficiente de correlación fue de 

0.695 (p-valor=0.000<0.05), dado que el p-valor obtenido es inferior al 0.05, el cual 

indica una adecuada relación entre el consumo del producto al momento de la compra 

con los Atributos de arena para gatos, este resultado coincide con lo señalado por 

Valdivia (2021) donde buscó determinar si por el efecto de la publicidad, se 

incremente el consumo de cerveza artesanal, lo que generaría mayores rentabilidad 

para las empresas productoras de cerveza artesanal en Arequipa, mediante sus 

resultados, se constató que el 33.6% muestran un consumo bajo de cerveza y de 

forma esporádica, el 39.1% indicó que consume manera regular, el 27.3% de los 

encuestados presenta un alto nivel de consumo; concluyendo que la publicidad se 

encuentra relacionada con el consumo de cerveza artesanal, conforme al resultado 

de la correlación de 0.60. Por su parte González et al (2023) en su investigación 
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determina los elementos motivacionales que estimulan el consumo de moda, aplicó 

ecuaciones estructurales para evaluar los factores de motivación relacionadas a la 

funcionalidad, a la equidad, localismo, exclusividad y autenticidad, y cómo interviene 

en el comportamiento de compra, utilizando una muestra de 408 consumidores. Los 

resultados obtenidos a través de metodología exploratoria como confirmatoria, 

concluyendo que la equidad y la exclusividad son los principales motivadores para 

fomentar el consumo, mientras que la funcionalidad, aunque relevante, no 

explícitamente lo promueve. Por otro lado, Schleicher et al. (2019) examinaron los 

elementos que influyen en las elecciones de alimentos para mascotas. La 

investigación incluyó a 2 181 dueños de mascotas, de los cuales 1 209 tenían perros 

y 972 gatos. Los aspectos clave de los alimentos evaluados fueron la salud, la 

nutrición, la calidad, los ingredientes y la frescura. Se encontró que la fuente principal 

de información nutricional para los dueños de mascotas fue el equipo veterinario, 

citado por el 43,6% de los encuestados, mientras que el 24,6% recurrió a fuentes en 

internet. La mayoría de los dueños de mascotas manifestaron que dan igual (53,1%) 

o mayor (43,6%) importancia a la salud alimentaria de sus mascotas en comparación

con la suya propia. El estudio concluye que asegurar una nutrición adecuada para las 

mascotas requiere comprender profundamente el comportamiento del consumidor en 

relación con las decisiones de compra de alimentos para animales. 

Con relación al tercer objetivo específico, se identificó la asociación entre la 

Disposición de canales de compra y los Atributos de arena para gatos, mostrando 

resultados descriptivos donde se evidencia que el 63.8% de los consumidores de 

arena para gatos prefieren realizar sus compras en tiendas físicas. Un segmento 

considerable del 36.2% opta por tiendas en línea, lo que indica una tendencia hacia 

la preferencia por la experiencia de compra tradicional en persona, debido al vínculo 

personal con la selección del producto y la seguridad en su consumo. Con relación al 

resultado inferencial, el coeficiente de correlación fue de 0.587 (p-valor=0.000<0.05), 

dado que el p-valor obtenido es inferior al 0.05, resultado que indica una relación 

moderada entre la disposición de los canales de compra que el consumidor prefiere 

y los Atributos de arena para gatos. Esto sugiere que la manera en que los 

consumidores eligen adquirir la arena para gatos, en tiendas físicas o virtuales, está 

vinculada de manera significativa, aunque no predominante, con las características 

específicas del producto, como el precio, la calidad y la marca, destacando que los 
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consumidores consideran tanto el medio por el cual adquieren el producto como los 

atributos del producto. En ese sentido, Vega et al (2023) indica que el comportamiento 

de compra presenta una evolución debido a la digitalización y el auge del comercio 

electrónico, ofreciendo experiencias personalizadas e integración fluida entre 

diferentes canales de compra. Estas tendencias están desafiando a las empresas a 

adaptarse para satisfacer las demandas del consumidor, sus resultados demuestran 

que la Información General de la compra en línea, la Información Financiera, las 

Características del Producto, la No entrega del producto y la Devolución del Producto 

son aspectos clave que influyen significativamente en la evaluación que hace el 

consumidor al considerar diferentes opciones tanto de productos y como de servicios 

en línea, concluyendo que las compras en línea tiene un impacto significativo donde 

los clientes mexicanos consideran al analizar las alternativas de productos y servicios 

disponibles en internet. Igualmente, Jambo (2023), planteó que existe relación entre 

el comportamiento de compra virtual y los elementos que la afectan; con el fin de 

identificar cuáles son esos factores intervinientes en el comportamiento de compra en 

el entorno virtual, aplicó a su estudio un enfoque metodológico cuantitativo, 

descriptivo, no experimental y transversal, con una muestra de 384 consumidores con 

experiencia en compras en línea. Se utilizó muestreo no probabilístico. Como 

resultado, afirma en su modelo de regresión que los aspectos que tienen impacto en 

las intenciones de compra son valores subjetivos (0.377), la impulsividad (0.545) y la 

compatibilidad (0.655). Por su parte, Fekete et al (2021) analizó cómo las variables 

de edad y género influyen en el comportamiento de compra virtual  de las personas a 

través de Facebook en Hungría. La información basada en una muestra de 433 

usuarios, de diversos grupos etarios de dicho país, fue analizada mediante 

metodología descriptiva y  los resultados indican que existe una diferencia significativa 

del comportamiento de compra en la plataforma de Facebook entre diferentes grupos 

etarios. Se advierte que el grupo de 22 años y menos es notablemente distinto del 

grupo de más de 50 años. Además, se encontró que el comportamiento de compra 

de los húngaros de edades entre 23 a 37 años y de 38 a 50 años difiere 

significativamente con relación al grupo de más de 50 años. En resumen, el 

comportamiento de compra en todos los grupos de edad exhibe una marcada 

diferencia con respecto al grupo de mayores de 50 años en la plataforma de 

Facebook. 



29 

Respecto al cuarto objetivo específico se identificó la asociación entre la 

Evaluación post-compra y los Atributos de arena para gatos, los resultados muestran 

que el 79.4% de los consumidores tienen una opinión favorable sobre el producto y 

están dispuestos a recomendarlo a otros dueños de mascotas. Este grupo está 

satisfecho con la calidad y el rendimiento de la arena para gatos que utilizan. Por otro 

lado, un 20.6% de los consumidores tienen una disposición moderada para 

recomendar el producto. Esto sugiere que hay áreas específicas en las que el 

producto podría mejorar para satisfacer mejor a este segmento de consumidores. Con 

relación al resultado inferencial se obtuvo una correlación de 0.464 (p-

valor=0.000<0.05), dado que el p-valor obtenido es inferior al 0.05, por lo que existe 

una moderada relación entre el análisis post-compra del consumidor con los Atributos 

de arena para gatos. En ese sentido Nájera (2022) señala que los medios de pago 

cumplen función fundamental en la facilitación de los procesos comerciales para los 

consumidores al adquirir productos. En su investigación destacó diversas 

modalidades de pago influyendo en el comportamiento del consumidor tras completar 

una compra. Sus resultados indican una fuerte carga factorial positiva que vincula el 

método de pago con la percepción justificada del esfuerzo, explicando el 56.6% de la 

variabilidad en la adquisición de bienes. concluyendo que el método de pago influye 

directamente en el comportamiento del consumidor (rho=0.438; p=0.00), ya que la 

experiencia de compra es crucial y se evalúa en función de experiencias pasadas, 

impactando en la satisfacción post-compra y determinando una actitud positiva hacia 

el método de pago utilizado. Igualmente, Ogonu (2022), investigó cómo la igualdad 

de precios influye en la lealtad de los clientes hacia las empresas de alimentos y 

bebidas en el estado de Rivers. Utilizó un diseño correlacional, se recopiló información 

de 132 clientes. El análisis empleó la correlación de Spearman con un nivel de sig. 

del 0.05. Los resultados revelaron que la igualdad de precios está positivamente 

relacionada con la lealtad del cliente, medida por la post compra y la retención de 

clientes. En conclusión, asegurar precios justos impulsa la lealtad del cliente en este 

sector específico, y se recomienda a los gerentes evitar fijar precios excesivos para 

no perder clientes frente a la competencia. 

Con relación al quinto objetivo específico, buscó identificar la asociación entre 

la Satisfacción y los atributos de la arena para gato; al respecto, los resultados indican 

que el 82.3% de los consumidores muestran una alta satisfacción y lealtad hacia el 
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producto de arena para gatos, así como una sólida intención de volver a comprarlo, 

reflejando la satisfacción de este grupo de clientes con la calidad y el desempeño del 

producto. Por otro lado, un 17.7% de los consumidores muestra niveles moderados 

de satisfacción y lealtad, así como una intención regular de realizar compras futuras. 

Este segmento representa una oportunidad para identificar y abordar mejoras 

permitiendo incrementar la satisfacción y fidelidad hacia el producto. Con relación al 

resultado inferencial se obtuvo una correlación de 0.602 con un p-valor inferior al 0.05, 

resultado que indica que existe una moderada asociación entre la satisfacción del 

producto con los Atributos de arena para gatos. Estos resultados sugieren que existe 

una correlación entre la satisfacción del cliente y los atributos de estudio de la arena 

para gatos, indicando que estos atributos satisfacen las expectativas y necesidades 

de los consumidores. Este resultado se relaciona a lo señalado por, Salazar (2024) el 

cual indica en su estudio, que comportamiento del consumidor sigue un ciclo 

compuesto por cinco etapas: reconocimiento del problema, búsqueda de datos, 

análisis de alternativas, decisión de compra y comportamiento post-compra, 

centrándose en determinar los criterios de decisión en cada una de estas fases del 

proceso de compra de alimentos en restaurantes y cafeterías y entender la 

satisfacción del consumidor. Su investigación concluye que los consumidores que 

visitan restaurantes o cafeterías de manera regular, es entre dos y cinco veces al mes 

y consideran factores iniciales que asocian su satisfacción tales como el deseo, la 

emoción, la disponibilidad y la existencia del producto, así como la accesibilidad y la 

publicidad. Este último aspecto se evalúa a través de los medios de comunicación así 

como de plataformas digitales especializadas en gastronomía. De similar manera, 

Siregar et al (2022) en su estudio analizó la influencia del sabor y el precio en la 

satisfacción del consumidor asistentes en un restaurante de comida rápida occidental. 

El diseño de investigación utilizado en este estudio utilizó métodos asociativos 

cuantitativos. Según los resultados del análisis de datos que se llevó a cabo sobre su 

primera hipótesis, si el sabor tiene impacto en la satisfacción del consumidor, el valor 

t-count fue de 22,984, que es mayor que el valor de la tabla t de 1.661, probando la

segunda hipótesis, que establece que el precio tiene impacto en la satisfacción del 

consumidor, el valor t-count es 23,908, el cual es mayor que el valor t-table de 1.661, 

lo que significa que el sabor y el precio tienen un efecto favorable en la satisfacción 

del consumidor, mientras que el valor de la correlación obtenida es de 0.865 el cual 
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establece que las variables sabor y precio afectan la satisfacción del consumidor en 

un 86.50% y el 13.50% restante está influenciado por otras variables. Por su parte 

Sulaiman et al. (2020) investigaron la relación entre la calidad del servicio ofrecido por 

el personal y las condiciones ambientales en un spa, y su influencia en la satisfacción 

del cliente. Utilizando una metodología descriptiva y correlacional, realizaron una 

encuesta a 300 participantes. Los resultados revelaron que existe relación entre la 

calidad del servicio del personal y las condiciones ambientales con la satisfacción del 

cliente (valor significativo = 0,00 < 0,01). Se observaron coeficientes positivos de 

correlación, destacándose un r = 0,559 para la calidad del servicio ambiental y r = 

0,283 para la calidad del servicio del personal. En resumen, estos hallazgos sugieren 

una correlación positiva entre la calidad del servicio en general y la satisfacción del 

cliente en el contexto del spa, indicando una relación directa entre el servicio del 

personal, las condiciones ambientales y la satisfacción del cliente. 
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V. CONCLUSIONES

1. En relación con el objetivo general de la investigación, se determinó una

correlación de 0.797 entre las variables de estudio y un p_valor de 0.000,

menor que 0.05, resultado estadísticamente significativo, lo que evidencia una

relación favorable entre el comportamiento de compra y los Atributos de arena

para gatos. Los resultados muestran una clara asociación entre el

comportamiento de compra de los consumidores con los atributos específicos

ofrecidos por el producto arena para gatos, dichas características tales como,

la capacidad de absorción, el control de olores, la textura y la durabilidad son

atributos importantes en la decisión de compra de los propietarios de

mascotas. Estos atributos no solo contribuyen con la satisfacción inmediata del

consumidor, sino que también son clave para su lealtad con el producto,

garantizando que sus expectativas se cumplan de manera constante en cada

compra.

2. Respecto al primer objetivo específico, se obtuvo una correlación de 0.48 entre

la selección de compra y los Atributos de arena para gatos y p_valor de 0.000,

menor que 0.05; lo que indica que existe relación entre la selección de compra

y los Atributos de arena para gatos. Este resultado sugiere que los

consumidores consideran de manera moderada las características específicas

de la arena para gatos al decidir su compra, lo cual influye directamente en su

elección final.

3. Con relación con el segundo objetivo específico, se determinó una  correlación

de 0.695 entre el consumo del producto y los Atributos de arena para gatos, se

afirma dicha relación, ya que el p-valor (0.000) obtenido es inferior al 0.05, en

ese sentido el consumo del producto, está estrechamente relacionado con los

Atributos de arena para gatos, por lo que el consumidor establece su decisión

en esta característica específica, el cual satisface sus necesidades y

expectativas del producto; motivando la repetición de compra y lealtad hacia la

marca.

4. Con relación al tercer objetivo específico, se obtuvo una correlación de 0.587

y un p-valor=0.000 inferior al 0.05, resultado que indica una relación moderada

entre la Disposición de los canales de compra que prefiere utilizar el

consumidor y los Atributos de arena para gatos. Esto indica que la forma en
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que los consumidores eligen comprar arena para gatos, ya sea en tiendas 

físicas o virtuales, está medianamente relacionada, con características 

específicas del producto, destacando que los clientes consideran las tiendas 

físicas como el medio para la adquisición del producto. 

5. En relación con el cuarto objetivo específico, se determinó un coeficiente de

correlación Rho de 0.464, dado que el p-valor obtenido de 0.000, inferior a

0.05, este resultado indica que existe una moderada relación entre la Post-

compra con los Atributos de arena para gatos. La evaluación post-compra que

realiza el consumidor se relaciona medianamente con los atributos del

producto. Después de la compra, los consumidores analizan si las

características de la arena para gatos, como la capacidad de absorción, el

control de olores, la textura, la durabilidad y la relación calidad-precio, cumplen

con sus expectativas y necesidades. Este análisis post-compra influye en su

satisfacción general y determina si volverán a comprar el producto en el futuro.

6. Respecto al quinto objetivo específico, se calculó un coeficiente de correlación

de 0.602 y un p-valor=0.000 inferior al 0.05, lo que indica una moderada

relación entre la satisfacción del producto con los Atributos de arena para

gatos. Este resultado señala que la relación entre la satisfacción del

consumidor y los atributos del producto es fundamental para entender las

decisiones de compra y la lealtad del cliente. Si estos atributos cumplen o

superan las expectativas del consumidor, la satisfacción aumentará, lo que no

solo impulsa la repetición de la compra, sino que también puede generar

recomendaciones positivas a otros potenciales clientes.
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VI. RECOMENDACIONES

1. Dado que existe una relación entre el comportamiento de compra y los

Atributos de arena para gatos, es fundamental que el Gerente General de la

empresa YRBA S.A.C. se concentre en mejorar y mantener altos estándares

en características esenciales como la absorción, el control de olores, la textura

y la durabilidad. Esto no solo satisface las necesidades inmediatas de los

consumidores, sino que también fomenta la lealtad a largo plazo.

2. La relación moderada entre la selección de compra y los atributos del producto,

se recomienda que el Gerente General de la empresa YRBA S.A.C. resalte

estos atributos a través de estrategias de marketing con etiquetas claras y

atractivas del producto. Una comunicación efectiva que destaque las

características clave del producto puede influir de manera favorable en la

decisión de compra de los consumidores, asegurando que comprendan y

valoren los beneficios del producto.

3. La estrecha relación entre el consumo del producto y sus atributos indica que

mantener la calidad del producto es clave. Por lo que se recomienda que el

Gerente General de la empresa YRBA S.A.C. asegure que las expectativas de

los consumidores se cumplan consistentemente para motivar la repetición de

compra y cultivar la lealtad hacia la marca.

4. Se recomienda al Gerente General de la empresa YRBA S.A.C. que amplíe las

opciones de compra, ofreciendo tanto canales físicos como plataformas en

línea, accesibles y convenientes para los consumidores. Es importante que

estos canales estén diseñados para destacar las cualidades del producto, que

no solo facilitará la adquisición para los clientes, sino que también mejorará

notablemente su experiencia de compra. Esto implica asegurarse de que tanto

en las tiendas físicas como en los sitios web o aplicaciones, se destaquen de

manera efectiva las ventajas y beneficios del producto, facilitando así una

elección informada y satisfactoria por parte del consumidor.

5. La evaluación post-compra y los atributos del producto son elementos cruciales

que afectan directamente la percepción del consumidor y la continuidad de su

relación con la marca. Por lo tanto, es imperativo que el Gerente General de la

empresa YRBA S.A.C. implemente mecanismos sólidos y estructurados para

recoger, analizar y actuar sobre el feedback de los consumidores después de
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que realizan una compra. Este proceso no solo permite entender mejor las 

expectativas y necesidades de los clientes, sino que también proporcionará 

ideas clave para mejorar la calidad y los atributos del producto. Al escuchar 

activamente y responder de manera efectiva a las opiniones y experiencias de 

los consumidores, la empresa podrá fortalecer la confianza del cliente y 

diferenciarse positivamente en un mercado competitivo. 

6. Para fortalecer aún más esta conexión positiva entre la satisfacción del 

consumidor y los atributos del producto, se recomienda al Gerente General de 

la empresa YRBA S.A.C. implementar un sistema de retroalimentación del 

cliente. Esto podría incluir encuestas de satisfacción, análisis de comentarios 

y revisiones en línea, y atención a las sugerencias de los consumidores. Al 

escuchar activamente y atender la necesidad y expectativa del cliente, las 

empresas no solamente deben mantener la satisfacción y lealtad de sus 

clientes, sino también atraer nuevos clientes a través de recomendaciones 

positivas y experiencias de compra positivas compartidas. 
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ANEXOS 



Anexo N° 01. Tabla Operacional de variables. 



 

 
 

Anexo N° 02. Instrumentos de recolección de datos 

 

Título de la Investigación: Comportamiento de Compra y Atributos de Arena para 

Gatos de una empresa industrial, en el Distrito de Jesús María 2024. 

Objetivo: Determinar la relación entre el Comportamiento de Compra y los Atributos 

de arena para gatos en el Distrito de Jesús María 2024. 

Hipótesis: Existe relación entre el Comportamiento de compra de Arena para Gatos 

y los Atributos de arena para gatos, de la empresa, en el Distrito de Jesús María 2024. 

CUESTIONARIO 

Instrucciones: 

Seleccione la alternativa que usted considere por cada pregunta; la toma de 

información es anónima y las respuestas serán de acuerdo a la siguiente escala:   

1. Nunca  2.Casi Nunca  3.A veces 4. Casi Siempre  5.Siempre. 

Variable: Comportamiento de Compra 

Dimensión Indicador Ítem 1 2 3 4 5 

Selección 

Decisión 

1. ¿Influye la marca de la arena para gatos 
en tu decisión de compra? 

     

2. ¿Tienes en cuenta la calidad de la arena 
para gatos al seleccionar el producto? 

     

3. ¿Evalúa el precio de la arena para gatos 
antes de comprarla?. 

     

Disponibilidad 
4. ¿Siempre encuentra disponible en las 

tiendas la marca de arena que usa?. 
     

Frecuencia de 
Compra 

5. ¿Conoce usted otras marcas de arena 
para gatos?. 

     

6. ¿Cambia habitualmente la arena, según 
las instrucciones del Producto? 

     

Consumo 

Experiencia de 
Compra 

7. ¿Se le hace fácil de limpiar la caja de 
arena con el producto que compra?. 

     

8. La arena que compra, ¿forma grumos de 
manera efectiva?. 

     

Satisfacción de 
Compra 

9. ¿Verifica si la arena que compra 
satisface sus expectativas?. 

     

10. La marca que utiliza, ¿es fácil de 
encontrar en las tiendas? 

     

Frecuencia de 
Uso 

11. ¿Mi gato utiliza la arena para gatos 
regularmente?. 

     

Canales de 
Compra 

Tienda Física 
12. ¿Adquiere la arena para gatos a través 

de tiendas en línea?. 
     

Tienda Virtual 
13. ¿Adquiere la arena para gatos a través 

de tiendas físicas?. 
     

Post-
Compra 

Recomendación  
14. ¿Recomiendo la marca de arena que 

uso a otros dueños de gatos?. 
     

Calificación 
15. ¿Considero que la relación calidad-

precio de la arena para gatos es 
adecuada?. 

     

Satisfacción 
Lealtad del 
Consumidor 

16. Prefiero elegir siempre la misma marca 
de arena para gatos en lugar de otras 
opciones. 

     



 

 
 

Dimensión Indicador Ítem 1 2 3 4 5 

17. Si no encuentra la marca que usa, ¿elige 
otra?. 

Satisfacción del 
producto 
 

18. Estoy satisfecho con la marca de la 
arena que utilizo. 

     

19. ¿Está satisfecho con el rendimiento de la 
arena que compra? 

Compras Futuras 
20. ¿Recibe ofertas promocionales de la 

marca que compro?. 
     

 

Variable: Atributo del producto. 

Dimensión Indicador Ítem 1 2 3 4 5 

Calidad 

Desempeño 

21. La arena para gatos que utilizo tiene una alta 
capacidad de absorción de líquidos. 

     

22. Estoy satisfecho con la calidad de la arena 
para gatos que utilizo. 

     

Durabilidad 
23. La duración de la arena para gatos es 

satisfactoria. 
     

Fiabilidad 

24. Considero que la composición de la arena 
para gatos es natural y no tóxica. 

     

25. La arena para gatos es eficaz para controlar 
los olores. 

Característic
as 

Funcionales 
 
 
 
 

Innovación 
 

26. Los gránulos de la arena que uso, tienen un 
tamaño y forma adecuados. 

     

Utilidad 
 
 

27. Como consideraría, que la arena contenga 
características adicionales tales como, 
fragancias y componentes bactericidas. 

     

28. La arena que utilizo, mantiene limpio el 
entorno de mi hogar. 

     

Versatilidad 
29. La arena que utilizo tiene buena capacidad de 

aglomeración. 
     

Estilo 

Estética 
30. El diseño del envase de la arena para gatos 

es atractivo. 
     

Variedad 

31. La variedad de opciones de fragancia de la 
arena para gatos es importante. 

     

32. ¿La variedad de marcas de arena para gatos 
dificulta la decisión de mi compra?. 

     

Diferenciación 

33. ¿La etiqueta e información del producto son 
claras y comprensibles?. 

     

34. La presentación de la marca es visible y 
destaca en las tiendas al momento de la 
compra. 

     

Ergonomía 
35. El peso y tamaño del envase de la arena son 

prácticos para transportar. 
     

Diseño 

Facilidad de uso 

36. La arena para gatos es fácil de verter y 
manipular. 

     

37. La textura de la arena para gatos es 
agradable para las patas de mi gato. 

     

Textura 

38. Influye la textura de la arena para gatos en tu 
decisión de compra 

     

39. La arena que compro me permite una 
limpieza fácil de la bandeja de arena 

     

Eficiencia para la 
limpieza 

40. Visualiza ofertas promocionales de la marca 
de arena que compra en revistas, redes 
sociales y otros medios. 

     

 

 



 

 
 

Anexo N° 03. Validación de instrumentos para la recolección de datos. 

 

 

DECLARACIÓN JURADA: VALIDACIÓN Y CONFIABILIDAD DE 
INSTRUMENTOS 

 
Apellidos y nombres ARMANDO ELIAS SUAREZ RODRIGUEZ 

DNI 08663337 

Código de estudiante 7003126699 

Filial Lima Norte 

Programa MAESTRÍA EN ADMINISTRACIÓN DE NEGOCIOS - MBA 

Modalidad Presencial 

Grupo A1 

Docente asesor Dr. RICARDO EDMUNDO RUIZ VILLAVICENCIO 

 
Declaró que regularizará la presentación de los formatos de validez (Fichas de validación) y confiabilidad 

(Base de datos de la muestra piloto y resultados) de los instrumentos a utilizar, como máximo al término 

de la semana 13. De no cumplir dentro del plazo establecido asumo la responsabilidad y tomo 

conocimiento que NO podré sustentar la tesis de grado por no cumplir con uno de los requisitos 

establecidos en la Guía de elaboración de trabajos de investigación emitido por el Vicerrectorado de 

Investigación (RCU 081-2024 VI/UCV) 

 
Ciudad, 14 de Junio del año 2024 

 

 
Firma: 

 
DNI: 08663337 Huella digital 



 

 
 

 
Validez por juicio de expertos 

 

Ficha de validación de contenido para un instrumento 

INSTRUCCIÓN: A continuación, se le hace llegar el instrumento de recolección de 

datos (Cuestionario/Guía de entrevista) que permitirá recoger la información en la 

presente investigación: Comportamiento de Compra y Atributos de Arena para 

Gatos de una empresa industrial, en el Distrito de Jesús María 2024. Por lo que 

se le solicita que tenga a bien evaluar el instrumento, haciendo, de ser caso, las 

sugerencias para realizar las correcciones pertinentes. Los criterios de validación 

de contenido son: 

 
Criterios Detalle Calificación 

 
Suficiencia 

El/la ítem/pregunta pertenece a la 
dimensión/subcategoría y basta 
para obtener la medición de esta 

1: de acuerdo 
0: en desacuerdo 

 
Claridad 

El ítem/pregunta se
 comprende fácilmente, es 
decir, su sintáctica 
y semántica son adecuadas 

1: de acuerdo 
0: en desacuerdo 

Coherencia 
El  ítem/  pregunta  tiene  
relación 
lógica con el indicador que está 
midiendo 

1: de acuerdo 
0: en desacuerdo 

Relevancia 
El ítem/pregunta es esencial o 
importante, es decir, debe ser 
incluido 

1: de acuerdo 
0: en desacuerdo 

Nota. Criterios adaptados de la propuesta de Escobar y Cuervo (2008). 

 

 

 

 

 
 
 
 



 

 
 

Matriz de validación del cuestionario/guía de entrevista de la 

Variable  Comportamiento de Compra 

Juicio de Experto 1 

Definición de la variable: Comportamiento de Compra 

El Comportamiento de Compra del consumidor abarca las acciones que los 

individuos realizan al adquirir, buscar, utilizar, valorar así como desechar productos 

y servicios con la expectativa de satisfacer sus necesidades. Se centra cómo los 

consumidores, así como las familias o los hogares, toman decisiones para asignar 

sus recursos, tales como el tiempo, dinero, esfuerzos en la obtención de bienes y 

servicios. Schiffman y Kanuk (2010). 

 
Indicadores Ítem CL CO R Observaciones/ 

Recomendaciones 

 
 
 
 
 

Decisión 

1. La marca de la arena para gatos influye en mi 
decisión de compra. 

1 1 1  

2. La calidad de la arena para gatos es un factor 
importante al seleccionar el producto. 

1 1 1  

3. Evalúo el precio de la arena para gatos antes de 
comprarla. 

1 1 1  

 
Disponibilidad 

4. Siempre encuentro disponible en las tiendas la marca 
de arena que uso. 

1 1 1  

 
Frecuencia de 

Compra 
 
 
 
 

5. Mi gato utiliza la arena para gatos regularmente. 1 1 1  

6. Cambio la arena según las instrucciones del 
producto. 

1 1 1  

 
Experienci

a de 
Compra 

7.  Me resulta fácil limpiar la caja de arena con el 
producto que compro. 

1 1 1  

8. Verifico si la arena que compro satisface mis 
expectativas. 

1 1 1  

 
Satisfacción 
de Compra 

9. La arena que compro forma grumos de manera 
efectiva. 

1 1 1 
 

10. La marca que utilizo es fácil de encontrar en las 
tiendas. 

1 1 1 

Frecuencia de 
Uso 

11. Prefiero usar siempre mi marca habitual de arena 
para gatos en vez de cambiar a otra. 

1 1 1  

Tienda 
Física 

12. Adquiero la arena para gatos a través de tiendas en 
línea. 

1 1 1  

Tienda 
Virtual 

13. Adquiero la arena para gatos a través de tiendas 
físicas. 

1 1 1  

Recomend
ación 

14. Recomiendo la marca de arena que uso a otros 
dueños de gatos. 

1 1 1  

Calificación 
15. Considero que la relación calidad-precio de la arena 

para gatos es adecuada. 
1 1 1  

Lealtad del 
Consumido

r 

16. Prefiero elegir siempre la misma marca de arena 
para gatos en lugar de otras opciones. 

1 1 1  

17. Si no encuentro la marca que uso, elijo otra. 1 1 1  

Satisfacción 
del producto 

 

18. Estoy satisfecho con la marca de la arena que utilizo. 1 1 1 
 19. Estoy satisfecho con el rendimiento de la arena que 

compro. 
1 1 1 

Compras 
Futuras 

20. Recibo ofertas promocionales de la marca que 
compro. 

1 1 1  



 

 
 

Matriz de validación del cuestionario/guía de entrevista de la  
Variable  Atributos 

 
Definición de la variable: Atributo 

El propósito de un producto o servicio implica brindar satisfacción a las necesidades 

y deseos de los consumidores. Para lograrlo, es fundamental definir los beneficios 

que el producto o servicio ofrecerá a los clientes. Estos beneficios pueden incluir 

tanto aspectos funcionales como emocionales, y son comunicados y entregados por 

medio de los atributos del producto. Estos atributos comprenden todas las 

características tangibles e intangibles del producto, como su calidad, características 

técnicas, estilo, diseño, y cualquier otra característica que pueda influir en la 

percepción y experiencia del consumidor. Kotler y Armstrong (2013). 

Indicadores Ítem CL CO R Observaciones/ 
Recomendaciones 

Desempeño 
1. La arena para gatos que utilizo tiene una alta 

capacidad de absorción de líquidos. 
1 1 1  

2. Estoy satisfecho con la calidad de la arena que utilizo. 1 1 1  

Durabilidad 3. El tiempo de duración de la arena es ideal. 1 1 1  

Fiabilidad 
4. Identifico si la arena que utilizo es natural y segura, sin 

componentes tóxicos. 
1 1 1  

5. La arena que uso es eficaz para controlar los olores. 1 1 1  
Innovación 

 
6. Los gránulos de la arena que uso tienen un tamaño y 

forma adecuados. 
1 1 1  

Utilidad 
 
 

7. Considero importante que la arena contenga 
características adicionales como fragancias y 
componentes bactericidas. 

1 1 1  

8. La arena que utilizo mantiene limpio el entorno de mi 
hogar. 

1 1 1  

Versatilidad 9. La arena que utilizo tiene buena capacidad de 
aglomeración. 

1 1 1  

Estética 10. El diseño del envase de la arena para gatos es 
atractivo. 

1 1 1  

Variedad 11. La variedad de opciones de fragancia de la arena para 
gatos es importante. 

1 1 1  

12. La variedad de marcas de arena para gatos dificulta mi 
decisión de compra. 

1 1 1  

Diferenciació
n 

13. La etiqueta e información del producto son claras y 
comprensibles. 

1 1 1  

14. La presentación de la marca es visible y destaca en las 
tiendas al momento de la compra. 

1 1 1  

Ergonomía 15. El peso y tamaño del envase de la arena son prácticos 
para transportar. 

1 1 1  

Facilidad 
de uso 

16. La arena para gatos es fácil de verter y manipular. 1 1 1  

17. La textura de la arena para gatos es agradable para 
las patas de mi gato. 

1 1 1  

Textura 18. La textura de la arena para gatos influye en mi decisión 
de compra. 

1 1 1  

19. La arena que compro me permite una limpieza fácil de 
la bandeja de arena. 

1 1 1 

Eficiencia 
para la 

limpieza 

20. Visualizo ofertas promocionales de la marca de arena 
que compro en revistas, redes sociales y otros medios. 

1 1 1  

 



 

 
 

FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS 
Nombre del instrumento COMPORTAMIENTO DE COMPRA-ATRIBUTOS 

Objetivo del instrumento Determinar la relación entre el Comportamiento de Compra y 
los Atributos de arena para gatos en el Distrito de Jesús 
María 2024. 

Nombres y apellidos del experto MERY GEMELI MASIAS FERNANDEZ  

Documento de identidad 70168829 

Años de experiencia en el área MAS DE 5 AÑOS 

Máximo Grado Académico DOCTORA EN ADMINISTRACIÓN 

Nacionalidad PERUANO 

Institución UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO 

Cargo ADMINISTRADOR 

Número telefónico  

Firma 

 
Fecha 11/06/2024 



 

 
 

Matriz de validación del cuestionario/guía de entrevista de la 

Variable  Comportamiento de Compra 

Juicio de Experto 2 

Definición de la variable: Comportamiento de Compra 

El Comportamiento de Compra del consumidor abarca las acciones que los 

individuos realizan al adquirir, buscar, utilizar, valorar así como desechar productos 

y servicios con la expectativa de satisfacer sus necesidades. Se centra cómo los 

consumidores, así como las familias o los hogares, toman decisiones para asignar 

sus recursos, tales como el tiempo, dinero, esfuerzos en la obtención de bienes y 

servicios. Schiffman y Kanuk (2010). 

Indicadores Ítem CL CO R Observaciones/ 
Recomendaciones 

 
 
 
 
 

Decisión 

1. La marca de la arena para gatos influye en mi 
decisión de compra. 

1 1 1  

2. La calidad de la arena para gatos es un factor 
importante al seleccionar el producto. 

1 1 1  

3. Evalúo el precio de la arena para gatos antes de 
comprarla. 

1 1 1  

 
Disponibilidad 

4. Siempre encuentro disponible en las tiendas la marca 
de arena que uso. 

1 1 1  

 
Frecuencia de 

Compra 
 
 
 
 

5. Mi gato utiliza la arena para gatos regularmente. 1 1 1  

6. Cambio la arena según las instrucciones del 
producto. 

1 1 1  

 
Experienci

a de 
Compra 

7.  Me resulta fácil limpiar la caja de arena con el 
producto que compro. 

1 1 1  

8. Verifico si la arena que compro satisface mis 
expectativas. 

1 1 1  

 
Satisfacción 
de Compra 

9. La arena que compro forma grumos de manera 
efectiva. 

1 1 1 
 

10. La marca que utilizo es fácil de encontrar en las 
tiendas. 

1 1 1 

Frecuencia de 
Uso 

11. Prefiero usar siempre mi marca habitual de arena 
para gatos en vez de cambiar a otra. 

1 1 1  

Tienda 
Física 

12. Adquiero la arena para gatos a través de tiendas en 
línea. 

1 1 1  

Tienda 
Virtual 

13. Adquiero la arena para gatos a través de tiendas 
físicas. 

1 1 1  

Recomend
ación 

14. Recomiendo la marca de arena que uso a otros 
dueños de gatos. 

1 1 1  

Calificación 
15. Considero que la relación calidad-precio de la arena 

para gatos es adecuada. 
1 1 1  

Lealtad del 
Consumido

r 

16. Prefiero elegir siempre la misma marca de arena 
para gatos en lugar de otras opciones. 

1 1 1  

17. Si no encuentro la marca que uso, elijo otra. 1 1 1  

Satisfacción 
del producto 

 

18. Estoy satisfecho con la marca de la arena que utilizo. 1 1 1 
 19. Estoy satisfecho con el rendimiento de la arena que 

compro. 
1 1 1 

Compras 
Futuras 

20. Recibo ofertas promocionales de la marca que 
compro. 

1 1 1  



 

 
 

Matriz de validación del cuestionario/guía de entrevista de la  
Variable  Atributos 

 
Definición de la variable: Atributo 

El propósito de un producto o servicio implica brindar satisfacción a las necesidades 

y deseos de los consumidores. Para lograrlo, es fundamental definir los beneficios 

que el producto o servicio ofrecerá a los clientes. Estos beneficios pueden incluir 

tanto aspectos funcionales como emocionales, y son comunicados y entregados por 

medio de los atributos del producto. Estos atributos comprenden todas las 

características tangibles e intangibles del producto, como su calidad, características 

técnicas, estilo, diseño, y cualquier otra característica que pueda influir en la 

percepción y experiencia del consumidor. Kotler y Armstrong (2013). 

Indicadores Ítem CL CO R Observaciones/ 
Recomendaciones 

Desempeño 
1. La arena para gatos que utilizo tiene una alta 

capacidad de absorción de líquidos. 
1 1 1  

2. Estoy satisfecho con la calidad de la arena que utilizo. 1 1 1  

Durabilidad 3. El tiempo de duración de la arena es ideal. 1 1 1  

Fiabilidad 
4. Identifico si la arena que utilizo es natural y segura, sin 

componentes tóxicos. 
1 1 1  

5. La arena que uso es eficaz para controlar los olores. 1 1 1  
Innovación 

 
6. Los gránulos de la arena que uso tienen un tamaño y 

forma adecuados. 
1 1 1  

Utilidad 
 
 

7. Considero importante que la arena contenga 
características adicionales como fragancias y 
componentes bactericidas. 

1 1 1  

8. La arena que utilizo mantiene limpio el entorno de mi 
hogar. 

1 1 1  

Versatilidad 9. La arena que utilizo tiene buena capacidad de 
aglomeración. 

1 1 1  

Estética 10. El diseño del envase de la arena para gatos es 
atractivo. 

1 1 1  

Variedad 11. La variedad de opciones de fragancia de la arena para 
gatos es importante. 

1 1 1  

12. La variedad de marcas de arena para gatos dificulta mi 
decisión de compra. 

1 1 1  

Diferenciació
n 

13. La etiqueta e información del producto son claras y 
comprensibles. 

1 1 1  

14. La presentación de la marca es visible y destaca en las 
tiendas al momento de la compra. 

1 1 1  

Ergonomía 15. El peso y tamaño del envase de la arena son prácticos 
para transportar. 

1 1 1  

Facilidad 
de uso 

16. La arena para gatos es fácil de verter y manipular. 1 1 1  

17. La textura de la arena para gatos es agradable para 
las patas de mi gato. 

1 1 1  

Textura 18. La textura de la arena para gatos influye en mi decisión 
de compra. 

1 1 1  

19. La arena que compro me permite una limpieza fácil de 
la bandeja de arena. 

1 1 1 

Eficiencia 
para la 

limpieza 

20. Visualizo ofertas promocionales de la marca de arena 
que compro en revistas, redes sociales y otros medios. 

1 1 1  

 



 

 
 

FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS 
Nombre del instrumento COMPORTAMIENTO DE COMPRA-ATRIBUTOS 

Objetivo del instrumento Determinar la relación entre el Comportamiento de Compra y 
los Atributos de arena para gatos en el Distrito de Jesús 
María 2024. 

Nombres y apellidos del experto TEODORO CARRANZA ESTELA  

Documento de identidad 08074405 

Años de experiencia en el área MAS DE 5 AÑOS 

Máximo Grado Académico DOCTOR EN ADMINISTRACIÓN 

Nacionalidad PERUANO 

Institución UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO 

Cargo ADMINISTRADOR 

Número telefónico  

Firma 

 
Fecha 11/06/2024 



 

 
 

Matriz de validación del cuestionario/guía de entrevista de la 

Variable  Comportamiento de Compra 

Juicio de Experto 3 

Definición de la variable: Comportamiento de Compra 

El Comportamiento de Compra del consumidor abarca las acciones que los 

individuos realizan al adquirir, buscar, utilizar, valorar así como desechar productos 

y servicios con la expectativa de satisfacer sus necesidades. Se centra cómo los 

consumidores, así como las familias o los hogares, toman decisiones para asignar 

sus recursos, tales como el tiempo, dinero, esfuerzos en la obtención de bienes y 

servicios. Schiffman y Kanuk (2010). 

Indicadores Ítem CL CO R Observaciones/ 
Recomendaciones 

 
 
 
 
 

Decisión 

1. La marca de la arena para gatos influye en mi 
decisión de compra. 

1 1 1  

2. La calidad de la arena para gatos es un factor 
importante al seleccionar el producto. 

1 1 1  

3. Evalúo el precio de la arena para gatos antes de 
comprarla. 

1 1 1  

 
Disponibilidad 

4. Siempre encuentro disponible en las tiendas la marca 
de arena que uso. 

1 1 1  

 
Frecuencia de 

Compra 
 
 
 
 

5. Mi gato utiliza la arena para gatos regularmente. 1 1 1  

6. Cambio la arena según las instrucciones del 
producto. 

1 1 1  

 
Experienci

a de 
Compra 

7.  Me resulta fácil limpiar la caja de arena con el 
producto que compro. 

1 1 1  

8. Verifico si la arena que compro satisface mis 
expectativas. 

1 1 1  

 
Satisfacción 
de Compra 

9. La arena que compro forma grumos de manera 
efectiva. 

1 1 1 
 

10. La marca que utilizo es fácil de encontrar en las 
tiendas. 

1 1 1 

Frecuencia de 
Uso 

11. Prefiero usar siempre mi marca habitual de arena 
para gatos en vez de cambiar a otra. 

1 1 1  

Tienda 
Física 

12. Adquiero la arena para gatos a través de tiendas en 
línea. 

1 1 1  

Tienda 
Virtual 

13. Adquiero la arena para gatos a través de tiendas 
físicas. 

1 1 1  

Recomend
ación 

14. Recomiendo la marca de arena que uso a otros 
dueños de gatos. 

1 1 1  

Calificación 
15. Considero que la relación calidad-precio de la arena 

para gatos es adecuada. 
1 1 1  

Lealtad del 
Consumido

r 

16. Prefiero elegir siempre la misma marca de arena 
para gatos en lugar de otras opciones. 

1 1 1  

17. Si no encuentro la marca que uso, elijo otra. 1 1 1  

Satisfacción 
del producto 

 

18. Estoy satisfecho con la marca de la arena que utilizo. 1 1 1  

19. Estoy satisfecho con el rendimiento de la arena que 
compro. 

1 1 1  

Compras 
Futuras 

20. Recibo ofertas promocionales de la marca que 
compro. 

1 1 1  



 

 
 

Matriz de validación del cuestionario/guía de entrevista de la  
Variable  Atributos 

 
Definición de la variable: Atributo 

El propósito de un producto o servicio implica brindar satisfacción a las necesidades 

y deseos de los consumidores. Para lograrlo, es fundamental definir los beneficios 

que el producto o servicio ofrecerá a los clientes. Estos beneficios pueden incluir 

tanto aspectos funcionales como emocionales, y son comunicados y entregados por 

medio de los atributos del producto. Estos atributos comprenden todas las 

características tangibles e intangibles del producto, como su calidad, características 

técnicas, estilo, diseño, y cualquier otra característica que pueda influir en la 

percepción y experiencia del consumidor. Kotler y Armstrong (2013). 

Indicadores Ítem CL CO R Observaciones/ 
Recomendaciones 

Desempeño 
1. La arena para gatos que utilizo tiene una alta 

capacidad de absorción de líquidos. 
1 1 1  

2. Estoy satisfecho con la calidad de la arena que utilizo. 1 1 1  

Durabilidad 3. El tiempo de duración de la arena es ideal. 1 1 1  

Fiabilidad 
4. Identifico si la arena que utilizo es natural y segura, sin 

componentes tóxicos. 
1 1 1  

5. La arena que uso es eficaz para controlar los olores. 1 1 1  
Innovación 

 
6. Los gránulos de la arena que uso tienen un tamaño y 

forma adecuados. 
1 1 1  

Utilidad 
 
 

7. Considero importante que la arena contenga 
características adicionales como fragancias y 
componentes bactericidas. 

1 1 1  

8. La arena que utilizo mantiene limpio el entorno de mi 
hogar. 

1 1 1  

Versatilidad 9. La arena que utilizo tiene buena capacidad de 
aglomeración. 

1 1 1  

Estética 10. El diseño del envase de la arena para gatos es 
atractivo. 

1 1 1  

Variedad 11. La variedad de opciones de fragancia de la arena para 
gatos es importante. 

1 1 1  

12. La variedad de marcas de arena para gatos dificulta mi 
decisión de compra. 

1 1 1  

Diferenciació
n 

13. La etiqueta e información del producto son claras y 
comprensibles. 

1 1 1  

14. La presentación de la marca es visible y destaca en las 
tiendas al momento de la compra. 

1 1 1  

Ergonomía 15. El peso y tamaño del envase de la arena son prácticos 
para transportar. 

1 1 1  

Facilidad 
de uso 

16. La arena para gatos es fácil de verter y manipular. 1 1 1  

17. La textura de la arena para gatos es agradable para 
las patas de mi gato. 

1 1 1  

Textura 18. La textura de la arena para gatos influye en mi decisión 
de compra. 

1 1 1  

19. La arena que compro me permite una limpieza fácil de 
la bandeja de arena. 

1 1 1 

Eficiencia 
para la 

limpieza 

20. Visualizo ofertas promocionales de la marca de arena 
que compro en revistas, redes sociales y otros medios. 

1 1 1  

 



 

 
 

FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS 
Nombre del instrumento COMPORTAMIENTO DE COMPRA-ATRIBUTOS 

Objetivo del instrumento Determinar la relación entre el Comportamiento de Compra y 
los Atributos de arena para gatos en el Distrito de Jesús 
María 2024. 

Nombres y apellidos del experto JAN KEI SAMIR MOLINA GUILLEN  

Documento de identidad 45099368 

Años de experiencia en el área MAS DE 5 AÑOS 

Máximo Grado Académico DOCTOR EN ADMINISTRACIÓN 

Nacionalidad PERUANO 

Institución UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO 

Cargo ADMINISTRADOR 

Número telefónico  

Firma 

 
Fecha 11/06/2024 



 

 
 

Anexo N° 04. Análisis de consistencia interna  

 
Tabla 13 
Variable: Comportamiento de Compra 

Resumen de procesamiento de casos 

  N % 

Casos Válido 18 100.0 

 Excluido 0 .0 

 Total 18 100.0 

 

Estadística de Fiabilidad 

Alfa de Cronbach N de elementos 

,880 20 

Fuente: SPSS 25  

 

Tabla 14 
Variable: Atributos de la arena para gatos 

Resumen de procesamiento de casos 

  N % 

Casos Válido 18 100.0 

 Excluido 0 .0 

 Total 18 100.0 

 
 
Estadística de Fiabilidad 

Alfa de Cronbach N de elementos 

,817 20 

Fuente: SPSS 25  

 
Figura 1: Interpretación y niveles de coeficientes de alfa de Cronbach. 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

Anexo N° 05. Consentimiento o asentimiento informado. 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

Anexo N° 06. Reporte de similitud en software Turnitin. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

Anexo N° 07. Análisis complementario 

 

Análisis de Normalidad 

 
Ho : Los datos son normalmente distribuidos 

Ha : Los datos no son normalmente distribuidos 

Regla de decisión:  

o Si p-valor =< que 0.05, rechazamos la Ho. 

o Si p-valor > que 0.05, se acepta la Ho y rechazamos la Ha  

Tabla 15 
 

Variables Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk  

 Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 

Comportamiento de Compra 0.071 384 0.000 0.986 384 0.001 

Atributos 0.127 384 0.000 0.951 384 0.000 

a. Corrección de significación de Lilliefors. 
Fuente: SPSS 25. 

     

De acuerdo a los resultados de la tabla 05, se aplicó el test de normalidad Kolmogorov-Smirnov, porque 
la muestra (n=384) es  mayor a 50. Al respecto, el valor del estadístico fue 0,071 con un p-valor de 0,000 
menor que 0,05, lo que llevó a rechazar la Ho y aceptar Ha, indicando que el Comportamiento de Compra 
no sigue una distribución normal. Igualmente para la variable Atributos de arena para gatos, el valor del 
estadístico fue 0,127 con un p-valor de 0,000 menor que 0,05, lo que llevó a rechazar Ho y aceptar Ha, 
indicando que dicha variable no sigue una distribución normal. 
En consecuencia, se concluye que las variables de estudio no siguen una distribución normal. 
 

 
 
 

Cálculo del Tamaño de Muestra 

Para poblaciones desconocidas el cálculo del tamaño de muestra se define como sigue: 

 

n =  
 Z∝ 

ଶ × p × q

eଶ
   

 
Dónde:   n=Tamaño de muestra buscado 

   Z= Parámetro que depende del nivel de confianza. 

   e= Error de estimación. 

   p= Probabilidad de que ocurra el evento estudiado (éxito). 

   q= (1-p) Probabilidad de que no ocurra el evento estudiado. 

 

n =  
1.96ଶ × 0.5 × 0.5

0.05ଶ
   

 
n =  384   



 

 
 

 
 
Reportes SPSS 25:  

 
Tabla de frecuencia : Comportamiento de Compra de la arena para gatos 

 Frecuencia Porcentaje Porcentaje válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Medio 22 5,7 5,7 5,7 

Alto 362 94,3 94,3 100,0 

Total 384 100,0 100,0  

  
Figura 2: Gráfico de Barras según el nivel del Comportamiento de Compra. 

 
Tabla de frecuencia: Atributos de la arena para gatos. 

 Frecuencia Porcentaje Porcentaje válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido MEDIO 23 6,0 6,0 6,0 

ALTO 361 94,0 94,0 100,0 

Total 384 100,0 100,0  
 

Figura 3: Gráfico de Barras según el nivel de los Atributos. 

 
 
 



 

 
 

 
 
Reportes SPSS 25:  

 
Correlaciones no paramétricas entre Variables: 

Comportamiento de Compra y Atributos de la Arena para Gatos 

 
Atributos 

Comportamiento 

Compra 

Rho de 

Spearman 

Atributos Coeficiente de 

correlación 

1,000 ,797** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 384 384 

Comportamiento 

Compra 

Coeficiente de 

correlación 

,797** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 384 384 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 

 
 

Correlaciones no paramétricas entre las Dimensiones de la Variable 

Comportamiento de Compra y Atributos. 

Dimensión 1 
Selección 

de Compra 
Atributos 

Rho de 

Spearman 

Selección de 

Compra 

Coeficiente de correlación 1,000 ,480** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 384 384 

Atributos Coeficiente de correlación ,480** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 384 384 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 

 

Dimensión 2 Consumo Atributos 

Rho de 

Spearman 

Consumo Coeficiente de correlación 1,000 ,695** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 384 384 

Atributos Coeficiente de correlación ,695** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 384 384 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 

 

 
 



 

 
 

 
 
Reportes SPSS 25:  

Dimensión 3 
Canales de 

Compra 
Atributos 

Rho de 

Spearman 

Canales de 

Compra 

Coeficiente de correlación 1,000 ,586** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 384 384 

Atributos Coeficiente de correlación ,586** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 384 384 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 

Dimensión 4 
Evaluación 

Post-Compra 
Atributos 

Rho de 

Spearman 

Evaluación 

Post-Compra 

Coeficiente de correlación 1,000 ,463** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 384 384 

Atributos Coeficiente de correlación ,463** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 384 384 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 

Dimensión 5 
Satisfacción 

de Compra 
Atributos 

Rho de 

Spearman 

Satisfacción 

de Compra 

Coeficiente de correlación 1,000 ,602** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 384 384 

Atributos Coeficiente de correlación ,602** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 384 384 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 

 

 

Figura 4: Interpretación y niveles de Correlación de Spearman. 

 

 
 

 



 

 
 

 

 

     Figura 5. Relación del Comportamiento de Compra y Atributos de arena para gatos. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   Referencia: Métodos de investigación científica. Hernández y Mendoza (2018) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Donde: 

n  =  Tamaño de la muestra.    

V1 = Comportamiento de Compra 

V2 =  Atributos de arena para gatos    

r = relación entre las variables 

V1 

n 

V2 

r 



 

 
 

Anexo N° 08. Autorizaciones para el desarrollo del proyecto de investigación 

 

 
 
 
 
 
 
 



 

 
 

Anexo N° 09. Otras Evidencias 

Matriz de Consistencia  

 

 



 

 
 

Aspectos Administrativos 

Recursos no monetarios del proyecto de investigación. 

RECURSOS NO MONETARIOS 

Recursos Humanos 

Apellido y Nombre del 
estudiante 

Costo unitario 
mensual en 

soles (U) 

Cantidad de meses 
destinado al 

desarrollo del 
proyecto (Q) 

Costo Total (U*Q) 

Suárez Rodríguez, 
Armando Elías 

450 4 1800 

Total 1800 

Servicios de Terceros 

Nombre del servicio a ser 
adquirido 

Unidad de 
medida 

Costo unitario (U) Cantidad 
(Q) 

Costo Total 
(U*Q) 

     

Total 0 

Equipos, bienes duraderos y gastos operativos 

Bienes adquirido Unidad de 
medida 

Costo unitario (U) Cantidad 
(Q) 

Costo Total 
(U*Q) 

laptop unidad 1700 1 1700 

Consumo de electricidad mensual 150 4 600 

Consumo de internet mensual 200 4 400 

Total 2700 

Pasajes y Viáticos 

Descripción Unidad de 
medida 

Costo unitario (U) Cantidad 
(Q) 

Costo Total 
(U*Q) 

Pasajes universidad ida y 
vuelta 

unidad 10 8 80 

Total      80 

  

Materiales e insumos 

Material o insumo Unidad de 
medida 

Costo unitario (U) Cantidad 
(Q) 

Costo Total 
(U*Q) 

Libro sobre 
comportamiento de 
compra 

unidad 180 1 180 

Libro sobre atributos unidad 100 1 100 

Total 280 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

Recursos monetarios del proyecto de investigación 
 

RECURSOS MONETARIOS 

Recursos humanos 

 
Apellidos y nombres de los estudiantes 

Costo unitario 
mensual en soles 

(U) 

Cantidad de 
meses 

destinado al 
desarrollo del 
proyecto (Q) 

Costo total 
(U*Q) 

Suárez Rodríguez, Armando Elías 450 4 1800 

Total 1800 

Servicios de terceros 

Nombre del 
servicio a ser 

adquirido 

Unidad de 
medida 

Costo 
unitario (U) 

Cantidad (Q) Costo total (U*Q) 

No cuento con algún 
servicio de terceros, 
solamente el asesor de 
la UCV 

 

 
Unidad 

 

 
- 

 

 
- 

 

 
- 

Total - 

Equipos y bienes duraderos 

Nombre del bien a ser 
adquirido 

Unidad de 
medida 

Costo 
unitario (U) 

Cantidad (Q) Costo total (U*Q) 

PC_Laptop unidad 5000 1 5000 

Teléf. Celular unidad 3500 1 3500 

Total 8500 

Pasajes y viáticos 

Descripción Unidad de medida Costo 
unitario (U) 

Cantidad (Q) Costo total (U*Q) 

Transporte semanal 10 18 180 

Viáticos mensual 40 18 720 

Total 900 

Materiales e insumos 

Nombre del 
material o 

insumo 

Unidad de medida Costo 
unitario (U) 

Cantidad (Q) Costo total (U*Q) 

Gastos 
Operativos 

mensual 350 1 350 

Total 350 

 

 



 

 
 

Financiamiento de recursos del proyecto de investigación 
 

Recursos  
Costo total 

Entidad 
financiadora 

No monetarios Recursos humanos 
 
 
 

 
4 860.00 

 
 

 
Autofinanciada por el 

autor 

Servicios de terceros 

Equipos y bienes duraderos 

Pasajes y viáticos 

Materiales e insumos 

Monetarios Recursos humanos 
 
 
 

 
11 550.00 

 
 

 
Autofinanciada por el 

autor 

Servicios de terceros 

Equipos y bienes duraderos 

Pasajes y viáticos 

Materiales e insumos 

 
 

Cronograma de ejecución del proyecto de investigación. 
 

 
Actividad 

Semanas 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 

Adaptación a 
formato de 
informe de tesis 

                

Recopilación de 
información 

                

Análisis de 
datos 

                

Discusión de 
resultados 

                

Conclusiones y 
recomendaciones 

                

Sustentación 
del informe de 
tesis 

                

 
 

 

 
 
 



 

 
 

Resultados de la encuesta. 

 

Decisión DisponibilidadFrecuencia de compraExperiencia de CompraSatisfacción Frecuencia de usoen lineafisicas Recomendación
Calific
ación Lealtad del ConsumidorSatisfacción del producto

Compr
as 

ITEM

C
o

m
p

o
rt

a
m

ie
n

t
o

 d
e

 C
o

m
p

ra

Marca temporal

E
da

d

S
ex

o

C
ua

nt
as

 M
as

co
ta

s 
G

at
os

 t
ie

ne
:

1.
 L

a 
m

ar
ca

 d
e 

la
 

ar
en

a
 p

ar
a 

ga
to

s 

2.
 L

a 
ca

lid
a

d 
de

 la
 

ar
en

a 
pa

ra
 g

a
to

s 
es

 

3.
 E

v
al

úo
 e

l p
re

ci
o 

d
e 

la
 a

re
na

 p
ar

a 
ga

to
s 

4.
 S

ie
m

pr
e 

en
cu

e
nt

ro
 

di
sp

on
ib

le
 e

n 
la

s 

5.
 M

i g
a

to
 u

til
iz

a 
la

 
ar

en
a

 p
ar

a 
ga

to
s 

6.
 C

am
bi

o 
la

 a
re

n
a 

se
g

ún
 la

s 

7.
 M

e 
re

su
lta

 fá
ci

l 
lim

pi
ar

 la
 c

aj
a

 d
e 

ar
en

a 

8.
 V

e
rif

ic
o

 s
i l

a 
ar

en
a 

qu
e

 c
om

pr
o 

sa
tis

fa
ce

 

9.
 L

a 
ar

en
a 

qu
e 

co
m

pr
o 

fo
rm

a
 g

ru
m

os
 

de
 m

an
er

a 
e

fe
ct

iv
a.

10
. L

a 
m

ar
ca

 q
ue

 
ut

iliz
o 

es
 fá

ci
l d

e 
en

co
nt

ra
r 

en
 la

s 

11
. 

P
re

fie
ro

 u
s

ar
 

si
em

pr
e 

m
i m

ar
ca

 

12
. A

dq
ui

er
o 

la
 a

re
na

 
pa

ra
 g

at
os

 a
 tr

av
és

 d
e 

tie
nd

as
 e

n 
lín

ea
.

13
. A

dq
ui

er
o 

la
 a

re
na

 
pa

ra
 g

at
os

 a
 tr

av
és

 d
e 

tie
nd

as
 fí

si
c

as
.

14
. R

ec
om

ie
nd

o 
la

 
m

a
rc

a 
de

 a
re

na
 q

ue
 

us
o 

a 
ot

ro
s

 d
ue

ñ
os

 d
e 

15
. C

o
ns

id
er

o 
qu

e 
la

 
re

la
ci

ó
n 

ca
lid

ad
-p

re
ci

o 
de

 la
 a

re
na

 p
ar

a 
ga

to
s 

16
. P

re
fie

ro
 e

le
gi

r 
si

e
m

pr
e 

la
 m

is
m

a
 

m
a

rc
a 

de
 a

re
n

a 
pa

ra
 

17
. 

S
i n

o
 e

nc
ue

nt
ro

 la
 

m
a

rc
a 

qu
e 

u
so

, e
lij

o 
ot

ra
.

18
. E

st
oy

 s
at

is
fe

ch
o 

co
n 

la
 m

ar
ca

 d
e

 la
 

ar
en

a
 q

ue
 u

til
iz

o.

19
. E

st
oy

 s
at

is
fe

ch
o 

co
n

 e
l r

en
di

m
ie

nt
o

 d
e 

la
 a

re
na

 q
ue

 c
o

m
pr

o.

20
. R

e
ci

bo
 o

fe
rt

as
 

pr
om

oc
io

n
al

es
 d

e 
la

 
m

a
rc

a 
qu

e 
co

m
pr

o.

1 86 21/05/2024 16:17 46
Feme
nino 1 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4

2 88 21/05/2024 16:21 36
Feme
nino 2 4 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 2 5 5 5 4 4 3 4 5

3 84 21/05/2024 21:35 43
Feme
nino 2 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 2 5 4 5 4 4 5 5 5

4 76 21/05/2024 21:40 50
Feme
nino 1 3 4 3 3 4 5 4 4 4 4 4 2 4 4 5 4 5 4 3 3

5 78 21/05/2024 22:30 22
Masc
ulino 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4

6 67 22/05/2024 00:46 21
Masc
ulino 1 3 4 5 3 2 2 4 4 5 3 4 3 3 2 5 3 3 3 2 4

7 80 22/05/2024 06:24 48
Feme
nino 1 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3

8 81 22/05/2024 08:24 20
Feme
nino 2 3 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3

9 87 22/05/2024 09:02 32
Feme
nino 1 3 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 3 5 5 5 3 4 4 5 4

10 85 26/05/2024 08:04 38
Feme
nino 2 3 4 3 2 5 5 5 4 4 4 5 3 5 5 5 4 5 5 5 4

11 97 26/05/2024 08:40 39
Feme
nino 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5

12 82 26/05/2024 09:17 61
Feme
nino 1 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

13 80 26/05/2024 08:00 56
Feme
nino 2 5 4 4 4 5 4 4 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4

14 84 26/05/2024 08:26 28
Feme
nino 1 3 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4

15 83 26/05/2024 07:58 52
Masc
ulino 2 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 3 4 5 4 5 4 5 4 2

16 77 26/05/2024 07:57 46
Feme
nino 1 3 3 4 3 3 3 4 4 5 5 5 3 5 4 5 4 4 3 3 4

17 78 25/05/2024 12:49 19
Feme
nino 1 3 4 4 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 3 3 3 5 4 4 4

18 82 26/05/2024 18:56 59
Feme
nino 2 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

19 91 27/05/2024 16:05 28
Masc
ulino 1 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 3 5 5 5 5 4 5 5 5

20 85 27/05/2024 16:09 55
Feme
nino 1 5 4 4 4 5 4 5 5 4 4 4 3 5 4 4 5 4 4 5 3

21 89 28/05/2024 12:20 18
Masc
ulino 1 4 4 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 5 4 5 5 5 4 5 3

22 88 28/05/2024 13:04 52
Feme
nino 1 4 5 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 5

23 75 31/05/2024 15:44 42
Feme
nino 3 5 4 4 3 5 2 3 4 5 3 3 2 4 4 4 4 5 5 4 2

24 89 3/06/2024 23:48 26
Feme
nino 1 4 4 5 4 5 5 4 5 5 5 5 4 4 4 5 5 4 5 4 3

25 87 4/06/2024 08:26 55
Feme
nino 2 4 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 5 5 4 5 4

26 64 4/06/2024 09:13 26
Feme
nino 1 4 3 4 3 3 3 2 2 3 3 3 3 4 4 4 4 3 3 3 3

27 71 4/06/2024 09:16 25
Masc
ulino 1 2 4 3 5 5 4 5 5 1 5 3 1 5 2 4 3 3 4 4 3

28 83 4/06/2024 09:41 49
Feme
nino 1 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 3

29 83 4/06/2024 10:18 31
Feme
nino 2 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 5 3 5 4 4 5 4 4 4 3

30 80 4/06/2024 10:51 28
Feme
nino 1 4 5 5 3 3 3 5 4 4 3 5 4 5 4 5 4 5 4 4 1

31 72 4/06/2024 21:49 43
Feme
nino 2 5 4 3 3 5 4 4 5 4 3 3 3 3 4 4 4 3 3 3 2

32 90 4/06/2024 21:51 43
Feme
nino 2 5 5 4 5 5 3 5 5 5 5 5 2 5 5 5 5 4 5 5 2

33 85 4/06/2024 21:57 40
Feme
nino 1 2 5 2 5 5 4 5 5 5 5 5 2 5 5 5 5 4 5 5 1

34 80 4/06/2024 23:03 59
Masc
ulino 1 5 5 5 3 4 2 5 5 5 3 3 4 3 3 5 5 3 5 4 3

35 83 5/06/2024 22:50 36
Feme
nino 2 4 4 5 4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 4 4 4 3 4 4 3

36 74 6/06/2024 15:43 20
Feme
nino 2 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 5 4 4 1

37 72 6/06/2024 15:43 27
Feme
nino 2 4 4 4 3 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 1

38 77 6/06/2024 15:48 22
Masc
ulino 1 4 4 5 5 4 4 3 3 4 4 5 3 4 3 4 4 5 4 4 1

39 78 6/06/2024 15:50 28
Masc
ulino 1 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 5 5 4 4 4

40 85 6/06/2024 15:51 44
Masc
ulino 2 5 5 5 4 5 3 3 4 5 5 5 3 5 3 5 5 4 5 5 1

41 82 6/06/2024 15:53 41
Masc
ulino 3 4 4 4 4 4 4 3 3 5 5 5 3 4 3 5 5 5 4 4 4

42 92 6/06/2024 15:59 30
Masc
ulino 2 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 5 3 5 5 5 5 5 5

43 79 6/06/2024 16:06 21
Feme
nino 2 4 4 5 5 4 4 3 3 4 5 5 3 4 3 4 4 5 5 4 1

44 82 6/06/2024 16:08 35
Feme
nino 1 5 5 5 5 4 3 3 3 5 5 5 3 4 3 4 5 5 4 5 1

45 81 6/06/2024 16:11 24
Feme
nino 2 5 5 5 5 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 5 5 5 5 1

46 87 6/06/2024 16:14 25
Feme
nino 2 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 4 3 5 5 5 5 5 1

47 92 6/06/2024 16:16 30
Feme
nino 1 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 5 3 5 5 5 5 5 5

48 76 6/06/2024 16:16 18
Feme
nino 1 5 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 5 5 4 4 4 1

49 88 6/06/2024 16:17 27
Feme
nino 2 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 5 3 5 5 5 5 5 1

50 76 6/06/2024 16:18 20
Feme
nino 2 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4

Aspectos Demograficos

Variable 1:  Comportamiento de Compra
D1: Selección D2: Consumo D3: Disposición canales de compraD4: Evaluación Post CompraD5: Satisfacción



 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

51 87 6/06/2024 16:21 31
Feme
nino 2 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 4 3 5 5 5 5 5 1

52 75 6/06/2024 16:23 21
Feme
nino 2 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 5 4 2

53 81 6/06/2024 16:23 54
Feme
nino 1 5 5 4 4 4 4 3 3 5 4 4 3 4 3 5 5 5 5 5 1

54 80 6/06/2024 16:26 37
Feme
nino 2 4 5 5 5 5 5 3 3 4 5 4 3 4 3 4 4 4 4 5 1

55 73 6/06/2024 16:28 21
Feme
nino 1 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 1

56 86 6/06/2024 16:30 22
Feme
nino 1 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 4 3 5 5 5 5 4 1

57 74 6/06/2024 16:31 19
Feme
nino 2 4 4 4 4 4 5 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 1

58 75 6/06/2024 16:33 18
Feme
nino 2 4 4 5 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 2

59 83 6/06/2024 16:34 25
Feme
nino 3 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 5 3 4 4 4 4 4 1

60 82 6/06/2024 16:35 36
Feme
nino 1 5 4 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 5 3 4 4 4 4 4 1

61 74 6/06/2024 16:36 19
Feme
nino 1 4 4 5 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 1

62 89 6/06/2024 16:37 25
Feme
nino 2 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 4 3 5 3 5 5 5 5 5 3

63 94 6/06/2024 16:38 19
Masc
ulino 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 3

64 97 6/06/2024 16:41 24
Feme
nino 1 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

65 76 6/06/2024 16:42 22
Feme
nino 3 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 5 5 4 4 2

66 98 6/06/2024 16:42 23
Masc
ulino 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

67 86 6/06/2024 16:43 33
Feme
nino 1 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4

68 89 6/06/2024 16:44 34
Feme
nino 1 4 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 3 5 5 5 4 4 3 4 5

69 85 6/06/2024 16:45 29
Feme
nino 2 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 3 5 4 5 4 4 5 5 5

70 77 6/06/2024 16:46 19
Masc
ulino 1 3 4 3 3 4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 5 4 5 4 3 3

71 79 6/06/2024 16:48 26
Feme
nino 2 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4

72 71 6/06/2024 16:49 26
Feme
nino 2 5 4 5 3 2 2 4 4 5 3 4 3 3 2 5 3 3 5 2 4

73 79 6/06/2024 16:50 22
Feme
nino 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3

74 82 6/06/2024 16:52 24
Feme
nino 2 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 5 4 4 4 4 3

75 89 6/06/2024 16:55 38
Feme
nino 1 5 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 3 5 5 5 3 4 4 5 4

76 87 6/06/2024 16:56 37
Feme
nino 1 5 4 3 2 5 5 5 4 4 4 5 3 5 5 5 4 5 5 5 4

77 98 6/06/2024 16:57 29
Feme
nino 2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5

78 82 6/06/2024 16:58 26
Masc
ulino 1 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

79 79 6/06/2024 17:00 18
Feme
nino 3 5 4 4 4 5 4 4 4 2 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4

80 82 6/06/2024 17:02 31
Feme
nino 1 3 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 3 4 5 4 4 4 4 4 4

81 83 6/06/2024 17:03 34
Feme
nino 1 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 3 4 5 4 5 4 5 4 2

82 77 6/06/2024 17:04 46
Feme
nino 2 3 3 4 3 3 3 4 4 5 5 5 3 5 4 5 4 4 3 3 4

83 77 6/06/2024 17:06 23
Masc
ulino 2 3 4 4 5 5 4 4 3 4 4 4 3 4 3 3 3 5 4 4 4

84 82 6/06/2024 17:07 47
Feme
nino 1 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

85 91 6/06/2024 17:08 26
Feme
nino 3 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 3 5 5 5 5 4 5 5 5

86 85 6/06/2024 17:09 37
Masc
ulino 1 5 4 4 4 5 4 5 5 4 4 4 3 5 4 4 5 4 4 5 3

87 89 6/06/2024 17:11 22
Feme
nino 3 4 4 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 5 4 5 5 5 4 5 3

88 88 6/06/2024 17:12 42
Feme
nino 1 4 5 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 5

89 86 6/06/2024 17:14 37
Feme
nino 1 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4

90 89 6/06/2024 17:15 51
Feme
nino 1 4 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 3 5 5 5 4 4 3 4 5

91 85 6/06/2024 17:16 48
Masc
ulino 1 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 3 5 4 5 4 4 5 5 5

92 77 6/06/2024 17:20 50
Feme
nino 1 3 4 3 3 4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 5 4 5 4 3 3

93 77 6/06/2024 17:22 55
Masc
ulino 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4

94 67 6/06/2024 17:23 23
Masc
ulino 2 3 4 5 3 2 2 4 4 5 3 4 3 3 2 5 3 3 3 2 4

95 79 6/06/2024 17:24 44
Feme
nino 1 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3

96 80 6/06/2024 17:25 39
Feme
nino 1 3 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 5 4 4 4 4 3

97 87 6/06/2024 17:27 22
Feme
nino 2 3 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 3 5 5 5 3 4 4 5 4

98 85 6/06/2024 17:29 18
Feme
nino 2 3 4 3 2 5 5 5 4 4 4 5 3 5 5 5 4 5 5 5 4

99 97 6/06/2024 17:31 37
Feme
nino 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5

100 82 6/06/2024 17:34 19
Feme
nino 2 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3



 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

101 79 6/06/2024 17:35 21
Masc
ulino 1 5 4 4 4 5 4 4 4 2 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4

102 82 6/06/2024 17:37 51
Feme
nino 1 3 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 3 4 5 4 4 4 4 4 4

103 85 6/06/2024 17:37 24
Masc
ulino 1 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 2

104 79 6/06/2024 17:38 43
Masc
ulino 1 3 3 4 3 3 3 4 4 5 5 5 5 5 4 5 4 4 3 3 4

105 78 6/06/2024 17:39 51
Feme
nino 2 3 4 4 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 3 3 3 5 4 4 4

106 82 7/06/2024 17:33 52
Feme
nino 2 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

107 91 8/06/2024 22:19 56
Feme
nino 2 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 3 5 5 5 5 4 5 5 5

108 85 8/06/2024 23:37 36
Feme
nino 1 5 4 4 4 5 4 5 5 4 4 4 3 5 4 4 5 4 4 5 3

109 89 9/06/2024 13:22 28
Masc
ulino 1 4 4 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 5 4 5 5 5 4 5 3

110 88 10/06/2024 14:29 19
Feme
nino 1 4 5 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 5

111 86 10/06/2024 16:12 34
Feme
nino 1 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4

112 91 10/06/2024 16:13 58
Feme
nino 2 4 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 3 4 5

113 87 10/06/2024 16:17 18
Masc
ulino 2 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 5 5 4 5 4 4 5 5 5

114 79 10/06/2024 16:26 58
Feme
nino 1 3 4 3 3 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 5 4 3 3

115 78 10/06/2024 16:26 22
Feme
nino 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4

116 67 10/06/2024 16:54 56
Feme
nino 2 3 4 5 3 2 2 4 4 5 3 4 3 3 2 5 3 3 3 2 4

117 80 10/06/2024 16:54 34
Feme
nino 1 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3

118 81 10/06/2024 16:54 22
Masc
ulino 1 3 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3

119 87 10/06/2024 16:55 34
Feme
nino 1 3 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 3 5 5 5 3 4 4 5 4

120 85 10/06/2024 17:06 45
Feme
nino 1 3 4 3 2 5 5 5 4 4 4 5 3 5 5 5 4 5 5 5 4

121 97 10/06/2024 17:06 70
Feme
nino 2 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5

122 82 10/06/2024 17:07 54
Feme
nino 1 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

123 80 10/06/2024 17:07 34
Feme
nino 1 5 4 4 4 5 4 4 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4

124 84 10/06/2024 17:07 61
Feme
nino 2 3 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4

125 83 10/06/2024 17:08 19
Masc
ulino 1 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 3 4 5 4 5 4 5 4 2

126 77 10/06/2024 17:18 54
Feme
nino 1 3 3 4 3 3 3 4 4 5 5 5 3 5 4 5 4 4 3 3 4

127 78 10/06/2024 17:18 34
Feme
nino 1 3 4 4 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 3 3 3 5 4 4 4

128 82 10/06/2024 17:18 55
Masc
ulino 1 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

129 91 10/06/2024 17:18 61
Feme
nino 1 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 3 5 5 5 5 4 5 5 5

130 85 10/06/2024 17:19 58
Feme
nino 1 5 4 4 4 5 4 5 5 4 4 4 3 5 4 4 5 4 4 5 3

131 89 10/06/2024 17:19 59
Feme
nino 2 4 4 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 5 4 5 5 5 4 5 3

132 88 10/06/2024 17:19 43
Feme
nino 1 4 5 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 5

133 75 10/06/2024 17:19 55
Feme
nino 1 5 4 4 3 5 2 3 4 5 3 3 2 4 4 4 4 5 5 4 2

134 89 10/06/2024 17:20 61
Feme
nino 2 4 4 5 4 5 5 4 5 5 5 5 4 4 4 5 5 4 5 4 3

135 87 10/06/2024 17:20 58
Masc
ulino 1 4 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 5 5 4 5 4

136 64 10/06/2024 17:21 59
Feme
nino 1 4 3 4 3 3 3 2 2 3 3 3 3 4 4 4 4 3 3 3 3

137 71 10/06/2024 17:21 55
Feme
nino 1 2 4 3 5 5 4 5 5 1 5 3 1 5 2 4 3 3 4 4 3

138 83 10/06/2024 17:21 61
Masc
ulino 1 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 3

139 83 10/06/2024 17:22 58
Feme
nino 1 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 5 3 5 4 4 5 4 4 4 3

140 80 10/06/2024 17:22 59
Feme
nino 1 4 5 5 3 3 3 5 4 4 3 5 4 5 4 5 4 5 4 4 1

141 72 10/06/2024 17:22 43
Feme
nino 2 5 4 3 3 5 4 4 5 4 3 3 3 3 4 4 4 3 3 3 2

142 90 10/06/2024 17:22 52
Feme
nino 1 5 5 4 5 5 3 5 5 5 5 5 2 5 5 5 5 4 5 5 2

143 85 10/06/2024 17:23 22
Feme
nino 1 2 5 2 5 5 4 5 5 5 5 5 2 5 5 5 5 4 5 5 1

144 80 10/06/2024 17:23 39
Feme
nino 2 5 5 5 3 4 2 5 5 5 3 3 4 3 3 5 5 3 5 4 3

145 83 10/06/2024 17:23 18
Masc
ulino 1 4 4 5 4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 4 4 4 3 4 4 3

146 74 11/06/2024 17:23 25
Feme
nino 1 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 5 4 4 1

147 72 12/06/2024 17:25 62
Feme
nino 1 4 4 4 3 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 1

148 77 10/06/2024 17:34 22
Feme
nino 1 4 4 5 5 4 4 3 3 4 4 5 3 4 3 4 4 5 4 4 1

149 78 10/06/2024 17:37 23
Masc
ulino 1 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 5 5 4 4 4

150 85 11/06/2024 12:00 56
Feme
nino 1 5 5 5 4 5 3 3 4 5 5 5 3 5 3 5 5 4 5 5 1



 

 
 

 

 
 
 
 
 
 

151 82 11/06/2024 12:01 45
Feme
nino 1 4 4 4 4 4 4 3 3 5 5 5 3 4 3 5 5 5 4 4 4

152 92 11/06/2024 12:07 43
Feme
nino 2 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 5 3 5 5 5 5 5 5

153 79 11/06/2024 15:45 52
Feme
nino 1 4 4 5 5 4 4 3 3 4 5 5 3 4 3 4 4 5 5 4 1

154 82 11/06/2024 17:06 33
Feme
nino 1 5 5 5 5 4 3 3 3 5 5 5 3 4 3 4 5 5 4 5 1

155 81 11/06/2024 17:15 49
Feme
nino 1 5 5 5 5 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 5 5 5 5 1

156 87 11/06/2024 17:15 65
Feme
nino 2 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 4 3 5 5 5 5 5 1

157 94 11/06/2024 17:15 40
Feme
nino 2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 3

158 97 11/06/2024 17:15 57
Feme
nino 1 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

159 76 11/06/2024 17:15 35
Masc
ulino 2 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 5 5 4 4 2

160 98 11/06/2024 17:16 66
Masc
ulino 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

161 86 11/06/2024 17:17 62
Feme
nino 1 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4

162 89 11/06/2024 17:17 46
Feme
nino 1 4 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 3 5 5 5 4 4 3 4 5

163 85 11/06/2024 17:17 58
Feme
nino 1 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 3 5 4 5 4 4 5 5 5

164 77 11/06/2024 17:17 49
Feme
nino 2 3 4 3 3 4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 5 4 5 4 3 3

165 79 11/06/2024 17:17 52
Feme
nino 2 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4

166 67 11/06/2024 17:18 53
Feme
nino 2 5 4 5 3 2 2 4 4 5 3 4 3 3 2 5 3 3 1 2 4

167 79 11/06/2024 17:18 47
Feme
nino 1 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3

168 82 11/06/2024 17:18 32
Feme
nino 1 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 5 4 4 4 4 3

169 89 11/06/2024 17:18 66
Masc
ulino 1 5 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 3 5 5 5 3 4 4 5 4

170 87 11/06/2024 17:19 66
Feme
nino 1 5 4 3 2 5 5 5 4 4 4 5 3 5 5 5 4 5 5 5 4

171 98 11/06/2024 17:19 44
Feme
nino 2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5

172 82 11/06/2024 17:19 48
Feme
nino 2 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

173 79 11/06/2024 17:20 39
Masc
ulino 1 5 4 4 4 5 4 4 4 2 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4

174 82 11/06/2024 17:20 21
Feme
nino 1 3 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 3 4 5 4 4 4 4 4 4

175 83 11/06/2024 17:20 63
Masc
ulino 2 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 3 4 5 4 5 4 5 4 2

176 77 11/06/2024 17:20 59
Feme
nino 1 3 3 4 3 3 3 4 4 5 5 5 3 5 4 5 4 4 3 3 4

177 77 11/06/2024 17:20 43
Feme
nino 1 3 4 4 5 5 4 4 3 4 4 4 3 4 3 3 3 5 4 4 4

178 82 11/06/2024 17:21 26
Feme
nino 1 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

179 91 11/06/2024 17:21 50
Feme
nino 1 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 3 5 5 5 5 4 5 5 5

180 85 11/06/2024 17:22 45
Feme
nino 2 5 4 4 4 5 4 5 5 4 4 4 3 5 4 4 5 4 4 5 3

181 78 11/06/2024 17:24 32
Masc
ulino 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4

182 67 11/06/2024 17:30 54
Feme
nino 1 3 4 5 3 2 2 4 4 5 3 4 3 3 2 5 3 3 3 2 4

183 80 11/06/2024 17:31 58
Feme
nino 2 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3

184 81 11/06/2024 17:31 31
Feme
nino 1 3 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3

185 89 11/06/2024 17:31 29
Feme
nino 1 3 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 3 4 4 5 4

186 87 11/06/2024 17:31 53
Feme
nino 1 3 4 3 2 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4

187 99 11/06/2024 17:32 55
Feme
nino 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5

188 82 11/06/2024 17:32 18
Masc
ulino 1 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

189 81 11/06/2024 17:32 25
Feme
nino 1 5 4 4 4 5 4 4 4 2 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4

190 84 11/06/2024 17:32 39
Feme
nino 2 3 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4

191 85 11/06/2024 17:33 36
Feme
nino 1 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 2

192 79 11/06/2024 17:33 34
Masc
ulino 1 3 3 4 3 3 3 4 4 5 5 5 5 5 4 5 4 4 3 3 4

193 78 11/06/2024 17:33 43
Masc
ulino 2 3 4 4 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 3 3 3 5 4 4 4

194 82 11/06/2024 17:33 24
Masc
ulino 1 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

195 91 11/06/2024 17:34 36
Masc
ulino 1 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 3 5 5 5 5 4 5 5 5

196 87 11/06/2024 17:34 29
Masc
ulino 1 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 4 3 5 5 5 5 5 1

197 92 11/06/2024 17:34 47
Feme
nino 1 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 5 3 5 5 5 5 5 5

198 76 11/06/2024 17:35 47
Feme
nino 1 5 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 5 5 4 4 4 1

199 88 11/06/2024 17:36 62
Feme
nino 1 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 5 3 5 5 5 5 5 1

200 76 11/06/2024 17:37 53
Feme
nino 2 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4



 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

201 87 11/06/2024 17:37 28
Feme
nino 1 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 4 3 5 5 5 5 5 1

202 75 11/06/2024 17:37 59
Feme
nino 1 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 5 4 2

203 81 11/06/2024 17:37 51
Feme
nino 2 5 5 4 4 4 4 3 3 5 4 4 3 4 3 5 5 5 5 5 1

204 80 11/06/2024 17:37 42
Feme
nino 1 4 5 5 5 5 5 3 3 4 5 4 3 4 3 4 4 4 4 5 1

205 73 11/06/2024 17:38 65
Feme
nino 1 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 1

206 86 11/06/2024 17:38 36
Feme
nino 1 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 4 3 5 5 5 5 4 1

207 74 11/06/2024 17:38 39
Feme
nino 1 4 4 4 4 4 5 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 1

208 75 11/06/2024 17:40 55
Feme
nino 1 4 4 5 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 2

209 83 11/06/2024 17:41 26
Feme
nino 2 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 5 3 4 4 4 4 4 1

210 82 11/06/2024 17:41 53
Feme
nino 2 5 4 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 5 3 4 4 4 4 4 1

211 74 11/06/2024 17:42 31
Feme
nino 1 4 4 5 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 1

212 89 11/06/2024 17:43 36
Feme
nino 2 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 4 3 5 3 5 5 5 5 5 3

213 94 11/06/2024 17:43 61
Feme
nino 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 3

214 97 11/06/2024 17:44 42
Feme
nino 1 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

215 76 11/06/2024 17:44 30
Feme
nino 1 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 5 5 4 4 2

216 98 11/06/2024 17:46 32
Feme
nino 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

217 86 11/06/2024 17:46 40
Masc
ulino 2 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4

218 89 11/06/2024 17:46 37
Feme
nino 2 4 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 3 5 5 5 4 4 3 4 5

219 85 11/06/2024 17:47 56
Feme
nino 2 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 3 5 4 5 4 4 5 5 5

220 77 11/06/2024 17:47 47
Masc
ulino 1 3 4 3 3 4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 5 4 5 4 3 3

221 78 11/06/2024 17:47 60
Feme
nino 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 5 4 4

222 69 11/06/2024 17:47 23
Feme
nino 1 3 4 5 3 2 2 4 4 5 3 4 3 3 2 5 3 3 5 2 4

223 79 11/06/2024 17:47 36
Feme
nino 1 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3

224 81 11/06/2024 17:47 54
Masc
ulino 2 3 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 5 4 4 5 4 3

225 87 11/06/2024 17:48 51
Feme
nino 2 3 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 3 5 5 5 3 4 4 5 4

226 85 11/06/2024 17:48 56
Feme
nino 1 3 4 3 2 5 5 5 4 4 4 5 3 5 5 5 4 5 5 5 4

227 97 11/06/2024 17:48 69
Feme
nino 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5

228 82 11/06/2024 17:48 38
Feme
nino 2 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

229 79 11/06/2024 17:49 28
Feme
nino 1 5 4 4 4 5 4 4 4 2 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4

230 82 11/06/2024 17:49 61
Feme
nino 1 3 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 3 4 5 4 4 4 4 4 4

231 83 11/06/2024 17:50 57
Feme
nino 1 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 3 4 5 4 5 4 5 4 2

232 77 11/06/2024 17:49 66
Masc
ulino 1 3 3 4 3 3 3 4 4 5 5 5 3 5 4 5 4 4 3 3 4

233 77 11/06/2024 17:49 62
Feme
nino 2 3 4 4 5 5 4 4 3 4 4 4 3 4 3 3 3 5 4 4 4

234 82 11/06/2024 17:50 69
Feme
nino 1 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

235 91 11/06/2024 17:50 26
Feme
nino 1 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 3 5 5 5 5 4 5 5 5

236 85 11/06/2024 17:50 24
Feme
nino 2 5 4 4 4 5 4 5 5 4 4 4 3 5 4 4 5 4 4 5 3

237 89 11/06/2024 17:50 42
Masc
ulino 1 4 4 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 5 4 5 5 5 4 5 3

238 88 11/06/2024 17:51 59
Feme
nino 1 4 5 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 5

239 86 11/06/2024 17:51 49
Feme
nino 1 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4

240 89 11/06/2024 17:52 61
Masc
ulino 1 4 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 3 5 5 5 4 4 3 4 5

241 85 11/06/2024 17:52 39
Feme
nino 1 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 3 5 4 5 4 4 5 5 5

242 77 11/06/2024 17:52 32
Feme
nino 1 3 4 3 3 4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 5 4 5 4 3 3

243 77 11/06/2024 17:53 63
Feme
nino 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4

244 69 11/06/2024 17:52 45
Feme
nino 1 3 4 5 3 2 2 4 4 5 3 4 3 3 2 5 3 3 5 2 4

245 79 11/06/2024 17:53 28
Masc
ulino 1 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3

246 80 11/06/2024 17:53 18
Feme
nino 2 3 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 5 4 4 4 4 3

247 78 11/06/2024 17:54 51
Masc
ulino 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4

248 68 11/06/2024 17:54 36
Masc
ulino 1 3 4 5 3 2 2 4 4 5 3 4 3 3 2 5 3 3 4 2 4

249 80 11/06/2024 17:54 55
Feme
nino 1 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3

250 81 11/06/2024 17:54 37
Feme
nino 1 3 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3



 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

251 89 11/06/2024 17:55 21
Feme
nino 1 3 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 3 4 4 5 4

252 87 11/06/2024 17:55 50
Feme
nino 1 3 4 3 2 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4

253 99 11/06/2024 17:55 41
Feme
nino 2 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5

254 82 11/06/2024 17:55 69
Feme
nino 1 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

255 81 11/06/2024 17:55 54
Masc
ulino 1 5 4 4 4 5 4 4 4 2 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4

256 84 11/06/2024 17:56 44
Feme
nino 2 3 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4

257 85 11/06/2024 17:56 41
Masc
ulino 1 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 2

258 79 11/06/2024 17:56 22
Masc
ulino 1 3 3 4 3 3 3 4 4 5 5 5 5 5 4 5 4 4 3 3 4

259 78 11/06/2024 17:56 32
Feme
nino 1 3 4 4 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 3 3 3 5 4 4 4

260 82 11/06/2024 17:56 60
Feme
nino 1 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

261 91 11/06/2024 17:57 36
Feme
nino 1 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 3 5 5 5 5 4 5 5 5

262 85 11/06/2024 17:57 31
Feme
nino 2 5 4 4 4 5 4 5 5 4 4 4 3 5 4 4 5 4 4 5 3

263 89 11/06/2024 17:57 40
Masc
ulino 2 4 4 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 5 4 5 5 5 4 5 3

264 88 11/06/2024 17:58 67
Feme
nino 1 4 5 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 5

265 86 11/06/2024 17:58 44
Feme
nino 2 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4

266 74 11/06/2024 17:58 29
Feme
nino 1 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 5 4 4 1

267 72 11/06/2024 17:59 57
Masc
ulino 1 4 4 4 3 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 1

268 77 11/06/2024 17:59 28
Feme
nino 1 4 4 5 5 4 4 3 3 4 4 5 3 4 3 4 4 5 4 4 1

269 78 11/06/2024 18:00 40
Feme
nino 1 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 5 5 4 4 4

270 85 11/06/2024 18:01 57
Feme
nino 2 5 5 5 4 5 3 3 4 5 5 5 3 5 3 5 5 4 5 5 1

271 82 11/06/2024 18:01 58
Feme
nino 2 4 4 4 4 4 4 3 3 5 5 5 3 4 3 5 5 5 4 4 4

272 92 11/06/2024 18:01 41
Masc
ulino 2 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 5 3 5 5 5 5 5 5

273 79 11/06/2024 18:01 63
Feme
nino 1 4 4 5 5 4 4 3 3 4 5 5 3 4 3 4 4 5 5 4 1

274 82 11/06/2024 18:01 32
Feme
nino 1 5 5 5 5 4 3 3 3 5 5 5 3 4 3 4 5 5 4 5 1

275 81 11/06/2024 18:01 39
Feme
nino 1 5 5 5 5 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 5 5 5 5 1

276 87 11/06/2024 18:02 50
Feme
nino 1 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 4 3 5 5 5 5 5 1

277 92 11/06/2024 18:02 67
Feme
nino 2 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 5 3 5 5 5 5 5 5

278 76 11/06/2024 18:02 67
Feme
nino 2 5 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 5 5 4 4 4 1

279 88 11/06/2024 18:02 39
Masc
ulino 1 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 5 3 5 5 5 5 5 1

280 76 11/06/2024 18:02 64
Feme
nino 1 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4

281 87 11/06/2024 18:02 48
Feme
nino 2 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 4 3 5 5 5 5 5 1

282 75 11/06/2024 18:03 35
Masc
ulino 1 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 5 4 2

283 81 11/06/2024 18:03 56
Feme
nino 1 5 5 4 4 4 4 3 3 5 4 4 3 4 3 5 5 5 5 5 1

284 80 11/06/2024 18:03 18
Feme
nino 1 4 5 5 5 5 5 3 3 4 5 4 3 4 3 4 4 4 4 5 1

285 73 11/06/2024 18:03 53
Feme
nino 1 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 1

286 86 11/06/2024 18:04 35
Feme
nino 2 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 4 3 5 5 5 5 4 1

287 74 11/06/2024 18:04 33
Feme
nino 1 4 4 4 4 4 5 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 1

288 75 11/06/2024 18:04 59
Feme
nino 1 4 4 5 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 2

289 83 11/06/2024 18:04 20
Masc
ulino 2 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 5 3 4 4 4 4 4 1

290 82 11/06/2024 18:04 19
Feme
nino 1 5 4 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 5 3 4 4 4 4 4 1

291 74 11/06/2024 18:04 39
Feme
nino 1 4 4 5 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 1

292 89 11/06/2024 18:05 63
Masc
ulino 1 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 4 3 5 3 5 5 5 5 5 3

293 94 11/06/2024 18:05 28
Feme
nino 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 3

294 97 11/06/2024 18:05 25
Feme
nino 1 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

295 76 11/06/2024 18:05 69
Feme
nino 1 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 5 5 4 4 2

296 98 11/06/2024 18:05 62
Feme
nino 2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

297 86 11/06/2024 18:05 47
Feme
nino 1 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4

298 89 11/06/2024 18:06 60
Feme
nino 1 4 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 3 5 5 5 4 4 3 4 5

299 85 11/06/2024 18:06 34
Masc
ulino 2 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 3 5 4 5 4 4 5 5 5

300 77 11/06/2024 18:06 60
Feme
nino 1 3 4 3 3 4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 5 4 5 4 3 3



 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

301 79 11/06/2024 18:06 56
Feme
nino 1 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4

302 71 11/06/2024 18:06 69
Feme
nino 1 5 4 5 3 2 2 4 4 5 3 4 3 3 2 5 3 3 5 2 4

303 79 11/06/2024 18:07 41
Masc
ulino 1 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3

304 82 11/06/2024 18:07 51
Feme
nino 1 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 5 4 4 4 4 3

305 89 11/06/2024 18:07 49
Feme
nino 1 5 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 3 5 5 5 3 4 4 5 4

306 87 11/06/2024 18:07 26
Feme
nino 2 5 4 3 2 5 5 5 4 4 4 5 3 5 5 5 4 5 5 5 4

307 98 11/06/2024 18:07 69
Feme
nino 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5

308 82 11/06/2024 18:07 47
Feme
nino 1 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

309 79 11/06/2024 18:08 26
Feme
nino 2 5 4 4 4 5 4 4 4 2 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4

310 82 11/06/2024 18:08 41
Feme
nino 1 3 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 3 4 5 4 4 4 4 4 4

311 83 11/06/2024 18:08 43
Masc
ulino 1 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 3 4 5 4 5 4 5 4 2

312 77 11/06/2024 18:08 22
Masc
ulino 1 3 3 4 3 3 3 4 4 5 5 5 3 5 4 5 4 4 3 3 4

313 77 11/06/2024 18:08 50
Feme
nino 1 3 4 4 5 5 4 4 3 4 4 4 3 4 3 3 3 5 4 4 4

314 82 11/06/2024 18:08 45
Feme
nino 1 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

315 91 11/06/2024 18:09 22
Feme
nino 2 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 3 5 5 5 5 4 5 5 5

316 85 11/06/2024 18:09 48
Feme
nino 2 5 4 4 4 5 4 5 5 4 4 4 3 5 4 4 5 4 4 5 3

317 89 11/06/2024 18:09 18
Feme
nino 1 3 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 3 4 4 5 4

318 87 11/06/2024 18:09 28
Feme
nino 2 3 4 3 2 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4

319 99 11/06/2024 18:09 28
Feme
nino 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5

320 82 11/06/2024 18:09 34
Feme
nino 1 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

321 81 11/06/2024 18:10 69
Masc
ulino 1 5 4 4 4 5 4 4 4 2 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4

322 84 11/06/2024 18:10 18
Feme
nino 1 3 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4

323 85 11/06/2024 18:10 26
Feme
nino 2 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 2

324 79 11/06/2024 18:10 59
Feme
nino 2 3 3 4 3 3 3 4 4 5 5 5 5 5 4 5 4 4 3 3 4

325 78 11/06/2024 18:10 51
Masc
ulino 2 3 4 4 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 3 3 3 5 4 4 4

326 82 11/06/2024 18:11 52
Feme
nino 1 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

327 91 11/06/2024 18:11 65
Masc
ulino 1 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 3 5 5 5 5 4 5 5 5

328 85 11/06/2024 18:11 36
Feme
nino 1 5 4 4 4 5 4 5 5 4 4 4 3 5 4 4 5 4 4 5 3

329 89 11/06/2024 18:11 48
Feme
nino 1 4 4 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 5 4 5 5 5 4 5 3

330 88 11/06/2024 18:11 29
Feme
nino 2 4 5 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 5

331 86 11/06/2024 18:11 48
Feme
nino 2 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4

332 91 11/06/2024 18:11 51
Feme
nino 1 4 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 3 4 5

333 87 11/06/2024 18:12 69
Masc
ulino 1 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 5 5 4 5 4 4 5 5 5

334 80 11/06/2024 18:12 62
Feme
nino 2 3 4 3 3 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 5 5 3 3

335 79 11/06/2024 18:12 47
Feme
nino 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4

336 69 11/06/2024 18:12 55
Feme
nino 1 3 4 5 3 2 2 4 4 5 3 4 3 3 2 5 3 3 5 2 4

337 81 11/06/2024 18:12 29
Feme
nino 1 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 3

338 82 11/06/2024 18:12 25
Feme
nino 1 3 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 3

339 90 11/06/2024 18:12 20
Feme
nino 2 3 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 3 4 5 5 4

340 87 11/06/2024 18:12 55
Masc
ulino 1 3 4 3 2 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4

341 99 11/06/2024 18:13 24
Feme
nino 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5

342 82 11/06/2024 18:13 34
Feme
nino 2 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

343 81 11/06/2024 18:13 63
Feme
nino 1 5 4 4 4 5 4 4 4 2 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4

344 84 11/06/2024 18:13 23
Masc
ulino 1 3 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4

345 85 11/06/2024 18:13 60
Masc
ulino 1 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 2

346 79 11/06/2024 18:13 55
Masc
ulino 1 3 3 4 3 3 3 4 4 5 5 5 5 5 4 5 4 4 3 3 4

347 78 11/06/2024 18:14 63
Masc
ulino 1 3 4 4 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 3 3 3 5 4 4 4

348 82 11/06/2024 18:14 42
Masc
ulino 1 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

349 91 11/06/2024 18:14 66
Feme
nino 2 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 3 5 5 5 5 4 5 5 5

350 85 11/06/2024 18:14 60
Feme
nino 1 5 4 4 4 5 4 5 5 4 4 4 3 5 4 4 5 4 4 5 3



 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

351 89 11/06/2024 18:14 68
Feme
nino 1 4 4 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 5 4 5 5 5 4 5 3

352 88 11/06/2024 18:14 69
Feme
nino 2 4 5 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 5

353 86 11/06/2024 18:15 47
Feme
nino 1 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4

354 91 11/06/2024 18:15 20
Feme
nino 1 4 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 3 4 5

355 87 11/06/2024 18:15 38
Feme
nino 1 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 5 5 4 5 4 4 5 5 5

356 79 11/06/2024 18:15 31
Feme
nino 1 3 4 3 3 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 5 4 3 3

357 78 11/06/2024 18:15 42
Feme
nino 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4

358 65 11/06/2024 18:15 36
Feme
nino 1 3 4 5 3 2 2 4 4 5 3 4 3 3 2 5 3 3 1 2 4

359 80 11/06/2024 18:15 51
Feme
nino 2 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3

360 81 11/06/2024 18:15 36
Feme
nino 1 3 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3

361 89 11/06/2024 18:16 50
Feme
nino 2 3 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 3 4 4 5 4

362 87 11/06/2024 18:16 32
Feme
nino 2 3 4 3 2 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4

363 99 11/06/2024 18:16 18
Feme
nino 1 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5

364 82 11/06/2024 18:16 29
Feme
nino 2 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

365 81 11/06/2024 18:16 31
Feme
nino 1 5 4 4 4 5 4 4 4 2 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4

366 84 11/06/2024 18:16 26
Feme
nino 1 3 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4

367 85 11/06/2024 18:16 43
Feme
nino 1 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 2

368 79 11/06/2024 18:16 22
Feme
nino 1 3 3 4 3 3 3 4 4 5 5 5 5 5 4 5 4 4 3 3 4

369 78 11/06/2024 18:17 32
Masc
ulino 2 3 4 4 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 3 3 3 5 4 4 4

370 82 11/06/2024 18:17 42
Feme
nino 2 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 3

371 91 11/06/2024 18:17 28
Feme
nino 2 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 3 5 5 5 5 4 5 5 5

372 85 11/06/2024 18:17 66
Masc
ulino 1 5 4 4 4 5 4 5 5 4 4 4 3 5 4 4 5 4 4 5 3

373 89 11/06/2024 18:17 34
Feme
nino 1 4 4 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 5 4 5 5 5 4 5 3

374 88 11/06/2024 18:17 35
Feme
nino 1 4 5 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 5

375 91 11/06/2024 18:17 37
Feme
nino 1 4 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 3 4 5

376 87 11/06/2024 18:17 63
Masc
ulino 2 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 5 5 4 5 4 4 5 5 5

377 79 11/06/2024 18:17 57
Feme
nino 2 3 4 3 3 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 5 4 3 3

378 78 11/06/2024 18:20 27
Feme
nino 1 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4

379 65 11/06/2024 18:20 42
Feme
nino 1 3 4 5 3 2 2 4 4 5 3 4 3 3 2 5 3 3 1 2 4

380 80 11/06/2024 18:20 54
Feme
nino 2 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3

381 81 11/06/2024 18:20 38
Feme
nino 1 3 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3

382 89 11/06/2024 18:21 55
Feme
nino 1 3 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 3 4 4 5 4

383 87 11/06/2024 18:21 30
Feme
nino 1 3 4 3 2 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4

384 87 11/06/2024 18:22 53
Masc
ulino 1 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 5 5 4 5 4 4 5 5 5
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1 80 2 5 5 5 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3

2 96 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 3

3 88 4 4 3 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 4 5 2

4 75 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 5 3

5 81 3 5 5 5 5 5 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3

6 70 2 4 4 5 4 2 2 4 2 2 4 3 5 5 5 4 4 3 3 3

7 77 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2

8 75 3 3 3 3 3 4 5 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3

9 88 3 4 4 4 3 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 3

10 87 4 4 4 3 3 4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 3

11 95 5 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

12 75 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3

13 74 5 2 3 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 4 4 3

14 80 2 3 3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 3

15 80 3 4 3 2 2 3 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 3 4 5 3

16 82 4 4 4 5 5 5 4 5 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4

17 87 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 3 4 4 5 5 5 3

18 77 4 5 4 4 3 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 3 4 3

19 90 2 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 3

20 83 5 4 3 3 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 3

21 87 5 5 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 3

22 89 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 5 4 3

23 72 4 4 4 3 4 4 5 4 4 3 3 2 3 3 3 4 3 4 4 4

24 93 5 5 5 4 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 4 4 5 4 4 5

25 91 5 5 4 4 4 4 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 4 5 3

26 69 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3 3

27 79 4 4 5 5 5 5 4 5 3 4 3 2 4 3 4 3 4 4 5 3

28 88 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 4 4 5 4 5 3

29 86 4 4 4 5 5 5 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 5 5 4 3

30 78 3 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 3 3 3 4 4 4 4 4 4

31 69 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 2 2 2 3 3 4 4 4 4

32 86 5 5 4 5 5 5 2 5 5 4 4 2 5 5 3 5 5 4 5 3

33 89 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 2 5 5 3 4 5 5 5 2

34 78 5 5 3 3 4 4 3 4 4 4 3 3 4 4 3 4 5 5 5 3

35 84 4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 3

36 75 4 4 3 3 3 4 5 4 4 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 3

37 74 4 4 3 3 3 4 5 4 4 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 2

38 75 4 4 3 3 3 4 5 4 4 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 3

39 77 4 4 3 3 3 5 4 4 4 4 5 3 4 4 2 5 4 4 4 4

40 86 5 5 3 3 3 5 5 5 5 3 5 3 5 5 3 5 5 5 5 3

41 74 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4

42 88 5 5 3 3 3 5 5 5 5 3 5 3 5 5 3 5 5 5 5 5

43 78 5 5 3 3 3 5 5 4 4 3 5 3 5 3 3 4 4 4 4 3

44 76 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 3 5 5 3 4 4 4 4 3

45 77 4 4 3 3 3 5 4 5 4 3 5 3 5 4 3 4 4 4 4 3

46 86 5 5 3 3 3 5 5 5 5 3 5 3 5 5 3 5 5 5 5 3

47 88 5 5 3 3 3 5 5 5 5 3 5 3 5 5 3 5 5 5 5 5

48 75 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 3 5 4 3 4 4 4 4 3

49 84 5 5 3 3 3 5 5 5 5 3 5 3 4 4 3 5 5 5 5 3

50 74 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4

D2: Caracteristicas del Producto D3 : Estilo D4: Diseño

Variable 2:  Atributos de la Arena para Gatos
D1: Calidad

Resultados de la encuesta. 



 

 
 

 

51 88 5 5 3 3 3 5 5 5 5 3 5 3 5 5 5 5 5 5 5 3

52 73 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 3

53 76 5 4 3 3 3 5 4 4 4 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 3

54 76 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 3 5 5 3 4 4 4 4 3

55 80 4 4 3 3 3 5 4 4 5 3 5 5 5 5 3 4 4 4 4 3

56 74 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 3

57 74 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 3

58 74 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 3

59 79 5 5 3 3 3 4 5 5 5 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 3

60 76 4 4 4 3 3 4 5 5 5 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 1

61 72 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 3 4 4 3 4 3 4 4 2

62 98 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4

63 91 5 5 3 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 2

64 97 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

65 77 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4

66 92 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 4 5 5 5 4 4 3

67 80 2 5 5 5 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3

68 96 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 3

69 88 4 4 3 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 4 5 2

70 75 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 5 3

71 81 3 5 5 5 5 5 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3

72 70 2 4 4 5 4 2 2 4 2 2 4 3 5 5 5 4 4 3 3 3

73 77 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2

74 75 3 3 3 3 3 4 5 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3

75 88 3 4 4 4 3 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 3

76 87 4 4 4 3 3 4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 3

77 95 5 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

78 75 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3

79 74 5 2 3 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 4 4 3

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

81 80 3 4 3 2 2 3 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 3 4 5 3

82 80 4 4 4 5 5 5 4 5 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 2

83 87 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 3 4 4 5 5 5 3

84 77 4 5 4 4 3 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 3 4 3

85 90 2 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 3

86 83 5 4 3 3 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 3

87 87 5 5 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 3

88 89 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 5 4 3

89 80 2 5 5 5 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3

90 96 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 3

91 90 4 4 3 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 4 5 4

92 75 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 5 3

93 81 3 5 5 5 5 5 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3

94 70 2 4 4 5 4 2 2 4 2 2 4 3 5 5 5 4 4 3 3 3

95 77 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2

96 75 3 3 3 3 3 4 5 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3

97 88 3 4 4 4 3 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 3

98 87 4 4 4 3 3 4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 3

99 95 5 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

100 75 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3



 

 
 

 

 

101 74 5 2 3 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 4 4 3

102 80 2 3 3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 3

103 80 3 4 3 2 2 3 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 3 4 5 3

104 80 4 4 4 5 5 5 4 5 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 2

105 87 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 3 4 4 5 5 5 3

106 77 4 5 4 4 3 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 3 4 3

107 90 2 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 3

108 83 5 4 3 3 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 3

109 87 5 5 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 3

110 89 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 5 4 3

111 80 2 5 5 5 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3

112 96 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 3

113 88 4 4 3 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 4 5 2

114 75 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 5 3

115 81 3 5 5 5 5 5 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3

116 70 2 4 4 5 4 2 2 4 2 2 4 3 5 5 5 4 4 3 3 3

117 77 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2

118 75 3 3 3 3 3 4 5 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3

119 88 3 4 4 4 3 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 3

120 87 4 4 4 3 3 4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 3

121 95 5 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

122 75 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3

123 74 5 2 3 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 4 4 3

124 80 2 3 3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 3

125 80 3 4 3 2 2 3 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 3 4 5 3

126 82 4 4 4 5 5 5 4 5 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4

127 87 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 3 4 4 5 5 5 3

128 77 4 5 4 4 3 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 3 4 3

129 90 2 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 3

130 83 5 4 3 3 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 3

131 87 5 5 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 3

132 89 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 5 4 3

133 72 4 4 4 3 4 4 5 4 4 3 3 2 3 3 3 4 3 4 4 4

134 93 5 5 5 4 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 4 4 5 4 4 5

135 91 5 5 4 4 4 4 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 4 5 3

136 69 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3 3

137 79 4 4 5 5 5 5 4 5 3 4 3 2 4 3 4 3 4 4 5 3

138 88 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 4 4 5 4 5 3

139 86 4 4 4 5 5 5 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 5 5 4 3

140 78 3 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 3 3 3 4 4 4 4 4 4

141 69 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 2 2 2 3 3 4 4 4 4

142 86 5 5 4 5 5 5 2 5 5 4 4 2 5 5 3 5 5 4 5 3

143 89 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 2 5 5 3 4 5 5 5 2

144 78 5 5 3 3 4 4 3 4 4 4 3 3 4 4 3 4 5 5 5 3

145 84 4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 3

146 75 4 4 3 3 3 4 5 4 4 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 3

147 74 4 4 3 3 3 4 5 4 4 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 2

148 75 4 4 3 3 3 4 5 4 4 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 3

149 77 4 4 3 3 3 5 4 4 4 4 5 3 4 4 2 5 4 4 4 4

150 86 5 5 3 3 3 5 5 5 5 3 5 3 5 5 3 5 5 5 5 3



 

 
 

 

151 74 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4

152 88 5 5 3 3 3 5 5 5 5 3 5 3 5 5 3 5 5 5 5 5

153 78 5 5 3 3 3 5 5 4 4 3 5 3 5 3 3 4 4 4 4 3

154 76 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 3 5 5 3 4 4 4 4 3

155 77 4 4 3 3 3 5 4 5 4 3 5 3 5 4 3 4 4 4 4 3

156 86 5 5 3 3 3 5 5 5 5 3 5 3 5 5 3 5 5 5 5 3

157 92 5 5 3 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

158 97 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

159 75 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 2

160 92 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 4 5 5 5 4 4 3

161 80 2 5 5 5 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3

162 96 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 3

163 90 4 4 3 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 4 5 4

164 75 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 5 3

165 81 3 5 5 5 5 5 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3

166 70 2 4 4 5 4 2 2 4 2 2 4 3 5 5 5 4 4 3 3 3

167 79 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4

168 75 3 3 3 3 3 4 5 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3

169 88 3 4 4 4 3 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 3

170 87 4 4 4 3 3 4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 3

171 95 5 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

172 75 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3

173 74 5 2 3 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 4 4 3

174 80 2 3 3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 3

175 80 3 4 3 2 2 3 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 3 4 5 3

176 80 4 4 4 5 5 5 4 5 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 2

177 87 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 3 4 4 5 5 5 3

178 77 4 5 4 4 3 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 3 4 3

179 90 2 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 3

180 83 5 4 3 3 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 3

181 81 3 5 5 5 5 5 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3

182 70 2 4 4 5 4 2 2 4 2 2 4 3 5 5 5 4 4 3 3 3

183 79 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4

184 75 3 3 3 3 3 4 5 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3

185 88 3 4 4 4 3 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 3

186 87 4 4 4 3 3 4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 3

187 95 5 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

188 75 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3

189 74 5 2 3 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 4 4 3

190 80 2 3 3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 3

191 80 3 4 3 2 2 3 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 3 4 5 3

192 82 4 4 4 5 5 5 4 5 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4

193 87 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 3 4 4 5 5 5 3

194 77 4 5 4 4 3 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 3 4 3

195 90 2 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 3

196 86 5 5 3 3 3 5 5 5 5 3 5 3 5 5 3 5 5 5 5 3

197 85 5 5 3 3 3 5 5 5 5 3 5 3 5 5 3 5 5 5 5 2

198 75 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 3 5 4 3 4 4 4 4 3

199 84 5 5 3 3 3 5 5 5 5 3 5 3 4 4 3 5 5 5 5 3

200 74 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4



 

 
 

 

201 88 5 5 3 3 3 5 5 5 5 3 5 3 5 5 5 5 5 5 5 3

202 73 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 3

203 76 5 4 3 3 3 5 4 4 4 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 3

204 76 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 3 5 5 3 4 4 4 4 3

205 80 4 4 3 3 3 5 4 4 5 3 5 5 5 5 3 4 4 4 4 3

206 74 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 3

207 74 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 3

208 74 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 3

209 79 5 5 3 3 3 4 5 5 5 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 3

210 77 4 4 4 3 3 4 5 5 5 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 2

211 72 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 3 4 4 3 4 3 4 4 2

212 96 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 2

213 92 5 5 3 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

214 97 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

215 77 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4

216 92 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 4 5 5 5 4 4 3

217 80 2 5 5 5 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3

218 96 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 3

219 90 4 4 3 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 4 5 4

220 75 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 5 3

221 81 3 5 5 5 5 5 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3

222 70 2 4 4 5 4 2 2 4 2 2 4 3 5 5 5 4 4 3 3 3

223 79 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4

224 75 3 3 3 3 3 4 5 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3

225 88 3 4 4 4 3 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 3

226 87 4 4 4 3 3 4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 3

227 95 5 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

228 75 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3

229 74 5 2 3 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 4 4 3

230 80 2 3 3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 3

231 80 3 4 3 2 2 3 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 3 4 5 3

232 82 4 4 4 5 5 5 4 5 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4

233 87 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 3 4 4 5 5 5 3

234 77 4 5 4 4 3 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 3 4 3

235 90 2 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 3

236 83 5 4 3 3 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 3

237 87 5 5 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 3

238 89 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 5 4 3

239 80 2 5 5 5 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3

240 96 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 3

241 90 4 4 3 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 4 5 4

242 75 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 5 3

243 81 3 5 5 5 5 5 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3

244 70 2 4 4 5 4 2 2 4 2 2 4 3 5 5 5 4 4 3 3 3

245 79 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4

246 75 3 3 3 3 3 4 5 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3

247 81 3 5 5 5 5 5 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3

248 70 2 4 4 5 4 2 2 4 2 2 4 3 5 5 5 4 4 3 3 3

249 79 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4

250 75 3 3 3 3 3 4 5 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3



 

 
 

 

251 88 3 4 4 4 3 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 3

252 87 4 4 4 3 3 4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 3

253 95 5 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

254 75 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3

255 74 5 2 3 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 4 4 3

256 80 2 3 3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 3

257 80 3 4 3 2 2 3 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 3 4 5 3

258 82 4 4 4 5 5 5 4 5 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4

259 87 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 3 4 4 5 5 5 3

260 77 4 5 4 4 3 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 3 4 3

261 90 2 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 3

262 83 5 4 3 3 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 3

263 87 5 5 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 3

264 89 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 5 4 3

265 80 2 5 5 5 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3

266 75 4 4 3 3 3 4 5 4 4 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 3

267 74 4 4 3 3 3 4 5 4 4 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 2

268 75 4 4 3 3 3 4 5 4 4 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 3

269 77 4 4 3 3 3 5 4 4 4 4 5 3 4 4 2 5 4 4 4 4

270 86 5 5 3 3 3 5 5 5 5 3 5 3 5 5 3 5 5 5 5 3

271 74 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4

272 88 5 5 3 3 3 5 5 5 5 3 5 3 5 5 3 5 5 5 5 5

273 78 5 5 3 3 3 5 5 4 4 3 5 3 5 3 3 4 4 4 4 3

274 76 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 3 5 5 3 4 4 4 4 3

275 77 4 4 3 3 3 5 4 5 4 3 5 3 5 4 3 4 4 4 4 3

276 86 5 5 3 3 3 5 5 5 5 3 5 3 5 5 3 5 5 5 5 3

277 88 5 5 3 3 3 5 5 5 5 3 5 3 5 5 3 5 5 5 5 5

278 75 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 3 5 4 3 4 4 4 4 3

279 84 5 5 3 3 3 5 5 5 5 3 5 3 4 4 3 5 5 5 5 3

280 74 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4

281 88 5 5 3 3 3 5 5 5 5 3 5 3 5 5 5 5 5 5 5 3

282 73 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 3

283 76 5 4 3 3 3 5 4 4 4 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 3

284 76 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 3 5 5 3 4 4 4 4 3

285 80 4 4 3 3 3 5 4 4 5 3 5 5 5 5 3 4 4 4 4 3

286 74 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 3

287 74 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 3

288 74 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 3

289 79 5 5 3 3 3 4 5 5 5 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 3

290 76 4 4 4 3 3 4 5 5 5 3 5 3 4 4 3 4 4 4 4 1

291 72 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 3 4 4 3 4 3 4 4 2

292 98 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4

293 91 5 5 3 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 2

294 97 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

295 77 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4

296 92 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 4 5 5 5 4 4 3

297 80 2 5 5 5 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3

298 96 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 3

299 88 4 4 3 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 4 5 2

300 75 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 5 3



 

 
 

 

301 81 3 5 5 5 5 5 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3

302 70 2 4 4 5 4 2 2 4 2 2 4 3 5 5 5 4 4 3 3 3

303 77 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2

304 75 3 3 3 3 3 4 5 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3

305 88 3 4 4 4 3 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 3

306 87 4 4 4 3 3 4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 3

307 95 5 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

308 75 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3

309 74 5 2 3 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 4 4 3

310 80 2 3 3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 3

311 80 3 4 3 2 2 3 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 3 4 5 3

312 80 4 4 4 5 5 5 4 5 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 2

313 87 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 3 4 4 5 5 5 3

314 77 4 5 4 4 3 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 3 4 3

315 90 2 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 3

316 83 5 4 3 3 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 3

317 88 3 4 4 4 3 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 3

318 87 4 4 4 3 3 4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 3

319 95 5 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

320 75 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3

321 74 5 2 3 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 4 4 3

322 80 2 3 3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 3

323 80 3 4 3 2 2 3 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 3 4 5 3

324 82 4 4 4 5 5 5 4 5 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4

325 87 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 3 4 4 5 5 5 3

326 77 4 5 4 4 3 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 3 4 3

327 90 2 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 3

328 83 5 4 3 3 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 3

329 87 5 5 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 3

330 89 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 5 4 3

331 80 2 5 5 5 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3

332 96 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 3

333 90 4 4 3 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 4 5 4

334 75 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 5 3

335 81 3 5 5 5 5 5 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3

336 70 2 4 4 5 4 2 2 4 2 2 4 3 5 5 5 4 4 3 3 3

337 79 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4

338 75 3 3 3 3 3 4 5 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3

339 88 3 4 4 4 3 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 3

340 87 4 4 4 3 3 4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 3

341 95 5 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

342 75 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3

343 74 5 2 3 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 4 4 3

344 80 2 3 3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 3

345 80 3 4 3 2 2 3 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 3 4 5 3

346 82 4 4 4 5 5 5 4 5 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4

347 87 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 3 4 4 5 5 5 3

348 77 4 5 4 4 3 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 3 4 3

349 90 2 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 3

350 83 5 4 3 3 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 3



 

 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

351 87 5 5 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 3

352 89 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 5 4 3

353 80 2 5 5 5 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3

354 96 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 3

355 90 4 4 3 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 4 5 4

356 75 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 5 3

357 81 3 5 5 5 5 5 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3

358 70 2 4 4 5 4 2 2 4 2 2 4 3 5 5 5 4 4 3 3 3

359 79 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4

360 75 3 3 3 3 3 4 5 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3

361 88 3 4 4 4 3 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 3

362 87 4 4 4 3 3 4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 3

363 95 5 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3

364 75 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3

365 74 5 2 3 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 4 4 3

366 80 2 3 3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 3

367 80 3 4 3 2 2 3 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 3 4 5 3

368 82 4 4 4 5 5 5 4 5 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4

369 87 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 3 4 4 5 5 5 3

370 77 4 5 4 4 3 2 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 3 4 3

371 90 2 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 3

372 83 5 4 3 3 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 3

373 87 5 5 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 3

374 89 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 5 4 3

375 96 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 3

376 90 4 4 3 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 4 5 4

377 75 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 5 3

378 81 3 5 5 5 5 5 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3

379 70 2 4 4 5 4 2 2 4 2 2 4 3 5 5 5 4 4 3 3 3

380 79 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4

381 75 3 3 3 3 3 4 5 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3

382 88 3 4 4 4 3 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 3

383 87 4 4 4 3 3 4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 3

384 90 4 4 3 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 4 5 4


