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Resumen

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo importante Determinar la
incidencia del uso de la tecnologia digital en la compra de ropa deportiva de los clientes del
distrito de Trujillo, 2018. También cuenta con objetivos especificos las cuales son: Determinar
la incidencia del conocimiento web en la compra de ropa deportiva de clientes del distrito de
Trujillo, determinar la incidencia del acceso de la tecnologia en la compra de ropa deportiva de
clientes del distrito de Trujillo, determinar la incidencia de la disponibilidad de tiempo en la
compra de ropa deportiva de clientes del distrito de Trujillo. El tipo de indagacion que hemos
usado es de disefio No experimental — Transversal — Correlacional de nivel descriptivo con un
enfoque cuantitativo. Ademas, se trabajo con una poblacion segun la formula de muestreo donde
resultado es de 384 clientes que compran ropa deportiva en el distrito de Trujillo. La técnica de
recoleccion de datos fue de la encuesta y el instrumento fue un cuestionario con 17 preguntas,
de las cuales 9 preguntas son para medir la variable tecnologia digital y 8 preguntas para medir
la variable compra. Previamente, el instrumento fue aprobado por sensatez de tres expertos (2
especialistas y 1 metodologo) y la fiabilidad fue determinado mediante el estadistico Alfa de
Cron Bach. La conclusion final a la que se llegd, es que, la incidencia del uso de la tecnologia
en la compra de ropa deportiva de los clientes del distrito de Trujillo, es Regular con el 56.5%
de los clientes encuestado, debido a que a pesar de que hoy en dia existe una mayor interaccion
en las plataformas digitales este sector aun no es muy conocido y explotado por parte de las

empresas de ropa deportiva.

Palabras claves: Tecnologia digital, compra exhibicion, disponibilidad de tiempo
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Abstract

The main objective of this research work is to determine the incidence of the use of
digital technology in the purchase of sportswear from customers in the district of Trujillo, 2018.
The purchase of sportswear from clients in the district of Trujillo, determine the incidence of
access of technology in the purchase of sportswear from the Trujillo customer, attention to the
availability of time in the purchase of sportswear from the Trujillo district of Trujillo. The type
of inquiry that we have used is of non-experimental design - transversal - correlation of a
descriptive level with a quantitative approach. In addition, we have worked with a population
according to the sample formula where the result is 384 customers who buy sports clothes in the
district of Trujillo. The technique of data collection was from the survey and the instrument was
a questionnaire with 17 questions, of which 9 questions are to measure the digital technology
variable and 8 questions to measure the purchase variable. Previously, the instrument was
approved by the wisdom of three experts (2 specialists and 1 methodologist) and the reliability
was determined by the Alpha statistic of Cron Bach. The final conclusion reached is that, the
incidence of the use of technology in the purchase of sportswear from customers in the district
of Trujillo is Regular with 56.5% of the clients surveyed, because despite that nowadays there
is a greater interaction in digital platforms, this sector is not yet well known and exploited by

sportswear companies.

Keywords: Digital technology, purchase exhibition, availability of time
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I. Introduccién
1.1. Realidad Problematica

Con el transcurso de los afios la globalizacion en la que estamos viviendo ha hecho cambiar de
manera casi radical nuestra manera de ver los negocios, con la llegada de la era tecnoldgica todo
se ha convertido en retos cambiantes para todas las empresas que buscan seguir siendo lideres
en el mercado o0 aquellas empresas emergentes que son capaces de adaptarse a estos cambios.
A esto se suma la aparicion de la tecnologia digital que ha abierto un sinfin de maltiples opciones
a esta nueva generacion; es asi que Vexina (2015) deduce que los millennials son personas
jovenes nacidas en los afios de 1981 y 2000, y hoy en dia estan entre los 18 y 37 afios de edad,
las cuales el internet a llegado a ellos en su nifiez 0 en su adolescencia, por lo tanto, se han visto
influenciado fuertemente por la era digital. Por lo tanto, aseguran que hoy en dia en la actualidad
se esta representando mas de 80 millones de individuos a nivel mundial y en el 2025 esto
simboliza el 75% de fuerza laboral a nivel mundial.

Low y Ang (2011) en su articulo nos informa que el incremento de una sociedad, utilizando las
plataformas web o mercados virtuales nos sirve de gran ayuda a que los empresarios puedan
implantar relaciones con cualquier habitante del mundo, ya que dichos vinculos puedan
fortalecer con los instrumentos que nos brinda la tecnologia digital para asi obtener una mejor
comunicacion con los clientes (p.61). Cifras considerables las cuales las organizaciones deben
de explotar y asi poder sacar el mayor provecho posible para seguir posicionandose en el
mercado y no quedarse en el tiempo sino también saber adecuarse a estos tiempos cambiantes.
En el sector de ropa deportiva por otra parte no se ha quedado atras, ya que las mayorias de las
empresas se han industrializado con el fin de mejorar sus procesos y dar una mejor calidad de
producto a sus clientes, esto ha generado un impacto irreversible de modo que las empresas han
tenido que reformular sus estrategias y manera de operar a un nivel global segun exigencias del
entorno en que Vvivimos.

De esta manera, los usos de las tecnologias como practicas digitales (Lankshear y Knobel,
2008), se tienen que entender segln el contexto social y cultural, los participantes y las
propiedades posibilitadoras de las herramientas digitales (Guerrero, 2011). Hace referencia a
una perspectiva extensa de cémo llegar a las maltiples maneras en que los usuarios usan las

tecnologias.
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La industria de ropa deportiva en el PerG se ha vuelto uno de los principales sectores
manufactureros exportadores del Perd, colaborando con un 12.2% del total de encargo de
beneficios no tradicionales. Con el fin de potenciar nuestro rubro en el mercado internacional,
acaba de ser lanzada un grupo de marca de confecciones en el Per(, con la definicion de ser una
apuesta de los sectores publico y privado que buscan conciliar con nuestro pais como un clister
textil con una funcidn vertical. Implica desde las fibras naturales y mezclas hasta ser terminada.
Con el objetivo de generar valor agregado hacia el comprador.

En el Per( la realidad de los empresas 0 micro empresas, se enfrentan a las fuertes corrientes de
digitalizacion y a su uso correspondientes a estos; lo cual busca llegar a toda la persona atreves
de las redes sociales o paginas web, con el fin de seguir ganando mas clientes, haciéndose
conocidos y generando ganancias en las ventas. Asi mismo dando una mayor importancia a la
comunicacion con sus clientes.

Segun el diario Gestion (2018) las exportaciones del sector confecciones de ropa deportiva en
el Pert han sufrido un crecimiento de 4.3% en los ultimos 3 afios, Definiendo uno de los
mercados mas competitivo de las empresas en el Peru, especialmente ligadas a los negocios de
confecciones y textiles, obteniendo mucho mas Gtil cautivar y sostener a sus clientes actuales.
Es Por ello que buscan adaptarse a las estrategias de promocion de ventas que permite conservar
a los compradores y motivarlos a la repeticion de compra. Por el motivo que buscan obtener una
relacion mas cercana y duradera con los compradores, alcanzando la construccion de marca de
una pieza elemental para ello.

Segun los datos brindados por la web site son exclusivamente en métricas de programas sociales
Bakers: muestra que en el Perl son aproximadamente 1290000 usuarios en Facebook
obteniendo casi el 50% en adolescentes y jovenes” (Bukers 2015). Por lo cual se determina que
esta red social es como un medio de atraccion y brindando como una oportunidad para cualquier
empresa 0 marca.

Ademas, segun nos informa el INEI que en el Peru existe algunas empresas que son el 99.6%
son mypes y solo el 14.4% cuentan con programas de internet.

Sin embargo, hoy las relaciones con los clientes se han extendido al &mbito del internet. Siendo
para los tradicionales comerciantes un ambito donde no se encuentran completamente comodos,

a medida que pasa el tiempo nuestras supervivencias se colma desarrollando de interacciones a
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través de péginas web o de internet y a raiz de ello nos encontramos todos los dias con anuncios
de publicidad de formatos muy diversos en este medio.

Casi la gran mayoria de las estrategias de venta para el sector confecciones de ropa deportiva
forman parte de las pymes se encuentran centradas en extender productos de calidad para brindar
a sus consumidores y es asi que indagan ser reconocidos ante ellos, hoy en dia los precio y las
distintas promociones establecen una estrategia comercial en Trujillo por lo que siempre mente
se observa el crecimiento de la demanda comercial. Es por ello que siempre los compradores
buscan encontrar productos a un costo accesible y de mejor calidad, por lo tanto, una buena
opcion también es la busqueda de opciones via internet que no solo nos ayuda en la busqueda
de precios o locales sino también en opiniones de otros usuarios sobre los productos y asi poder
Ilegar a una buena compra.

El Sector Confecciones de ropa deportiva en la ciudad de Trujillo a pesar de su pequefia alza en
el mercado nos podemos dar cuenta que ain no explota la plataforma digital para la promocion
de su marca y mas aun desconocen el manejo adecuado, ya que siguen trabajando de forma
tradicional en el sentido de la expiacion via web. Por lo tanto, es notable la falta de
aprovechamiento de estrategias digitales por parte de compaiiias. A ello se le suma la falta de
conocimiento de la poblacion trujillana sobre las empresas que estan aprovechando estas
tendencias digitales para un mayor posicionamiento en el mercado y crezca este sector en

nuestra ciudad.

Ante tal problema previamente identificado nos hemos formulado las siguientes preguntas de
investigacion:
e ;Cual es la incidencia del conocimiento web en la compra de ropa deportiva de clientes
del Distrito de Trujillo 2018?
e ;Cual es la incidencia del acceso de la tecnologia en la compra de ropa deportiva de
clientes del Distrito de Trujillo 2018?
e ;Cuales la incidencia de la disponibilidad de tiempo en la compra de ropa deportiva de
clientes del Distrito de Trujillo 2018?
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1.2. Trabajos Previos

Saavedra (2015) realizd un trabajo de investigacion de un proyecto de Tecnologia
digital disefiado para la Universidad Nacional Abierta y a Distancia, obteniendo como objetivo
brindar un rendimiento de formacion excelente de condicién de calidad requiriendo un apoyo
tactico, implementando un crecimiento y posicion dentro de un establecimiento de ensefianza
de comercio digital apoyado en neuromarketing. Obteniéndose como oportunidad de extender
asuntos referidos a ensefianza, indicando una combinacion de mejorar un procedimiento de

mercadeo y desarrollando una utilidad tecnolégica.

Izquierdo (2016) realiz6 un trabajo de indagacion con el propdsito de definir la
implementacion del mercado tecnoldgico digital a una organizacion de chocolate gourmet,
México, llegando a la conclusion de analizar una implementacion de mercado tecnoldgico.
examina lo dificultoso de la organizacion de chocolate gourmet quede sea agregar en el mercado
tecnoldgico digital, Esta busqueda asigna paso a moderna via de exploracion colocando a través
de las colaboraciones interdisciplinaria de diferentes interpretes, sea viable influir en la
transformacion de las compaiiias referido a tecnologia digital con el objetivo de plantear a la
conclusion de aumentar la cantidad de busquedas que implementen resultados a las
organizaciones, referentes a la pyme que se localiza en los politécnico. Transformando como
averiguaciones dentro del planteamiento de posgrado. De igual manera, proporciona persistir el
uso de tal plantilla (con el correspondiente préstamo) para complementarlo en otras
organizaciones que se encuentra en la tecnologia digital. Esta indagacion obtiene nuevas lineas
a través de las intervenciones interdisciplinaria de diferentes intérpretes que sean probable de
influir en el procedimiento de las empresas, este suceso la tecnologia digital obtiene como
objetivo principal de estudio de llevar proporciones de satisfaccién para aumentar la cantidad
de busquedas que implemente respuestas a las organizaciones, sobre todo a las empresas pymes
que se hallan generado con el politécnico. Por lo tanto, se debe moldear como uno de los
buscadores de proyectos de posgrado que se le gratifica con la academia. De eso modo accede
proseguir el uso de dichas (con el correspondiente préstamo) para congrégalo con otras

organizaciones que se localiza en la investigacion de relacionarse con la tecnologia digital.
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Sanchez (2015) realiz6 un trabajo de indagacion con el ecudnime de decretar de qué
manera el comportamiento del usuario define como explorar de informacion de los precios
online. Mostrando un disefio de investigacion transversal consistiendo como muestra infinita y
compuesta de un tamafio de 800, por lo tanto, defini6 la opinién de un modelo de precios del
comprador en el entorno online determinado como un anélisis de resultados. El presente hecho
de que el comportamiento del consumidor ha tanteado cambios importantes en la definicion del
contexto online junto con el proceso de busqueda de los productos codiciados con el preciso de
acceder a un mercado de gran extension de ofertas, pretendiendo ejecutar comparaciones de
costo de manera inmediata sin tener que caer en grandes costos de busqueda

Linares (2013) realiz6 un trabajo de investigacion con el objetivo de determinar la
influencia de las redes sociales en el comportamiento de compras por internet. Su metodologia
de investigacion se utilizd una encuesta obteniendo como una muestra especifica de 384
individuos de la cuidad de valencia del estado Carabobo logrando una confiabilidad del 0.87%
dando uso el calculo del alfa cron Bach, una vez conseguidos los resultados y su correspondiente
tabulacion se llego a concluir que los clientes no son relacionan mucho al momento de comprar
por internet en las propagandas de anuncios de las redes sociales si no en interpretaciones
sugeridos por sus amigos de red recibiendo aclaraciones de una forma directa sin embargo

examinan que existen abundancia de anuncios

Saredi (2008) presento su trabajo de busqueda con el ecuanime de decretar el punto de
saldo a través de un elemento determinante hacia la compra del cliente. Buenos aires Argentina.
Llegando a la terminacion que se descubrieron diversos elementos que crean al merchandising,
que se predomina en la adquisicion del usuario, ya sean este interno. Se definié que el punto de
saldo es una de los instrumentos mas destacada en la compra del cliente, establecida y fijada a
la seleccién de la produccion, evocando a la igualdad de sus aplicaciones, ya sean ganancias u
ofertas particularmente en el punto de saldo y por otro lado el cliente se contribuye junto con el

saldo o el embalaje referido al beneficio.

Rodriguez y Dopico (2009) realizaron su busqueda de indagacién con el ecuanime de
decretar las funciones del merchandising en el punto de saldo como una estrategia para

desarrollar la asignacion de las rentabilidades de mayor consumicion en Espafia. Llegando a la
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conclusion de que cada localizacién de los empresarios o de consignatario ha comprobado la
escasez de desenvolver la capacidad de saldos innovadores para incitar las transacciones de los
usuarios, herramientas que poseen con packaging. Aparecer a desenrollar procedimientos
electrénicos que brindan testimonio en el momento que descubren la asistencia del usuario para

aumentar la asignacion de las utilidades con un mayor uso.

Cabrera y Toledo (2014) en su investigacion titulada: Tecnologia en medios sociales
para una institucion de educacion superior, enfatizando el uso de los medios sociales en una
propuesta para la Pontificia Universidad Catélica del Per( (PUCP), Lima, Perd, se finaliz6: Que
el marketing y la tecnologia en red social, tienen semejanzas especificas. Su proposito es casi
igual, se espera llegar con el aviso indicado, al auditorio preciso en el instante indicado para
intervenir en una compra. Por otro lado, el aprendizaje de las ciencias, distinguen la contingencia
a traves del marketing y red social. La combinacion de tareas del marketing habitual, vinculadas
con las 4 “P”. Esta colaboracion tiene resultado de frente a los miles de clientes y del volumen
divulgado en gque se comunican. Los clientes, antes de decidir en su compra, recorren por el
camino de ver muchos productos y/o servicios, después decide por el mejor de todos y al
finalizar el camino, decide la compra y asi finaliza su vinculo con el cliente. Hoy en dia, el
cliente ah cambiando, la direccion, no completa su compra, sigue en un ambiente conocido en
el cual se puede defender-asociar infinitamente con su articulo. Todo es probable por la realidad
de redes sociales y la primicia estructura de colaboracion. Inventar este anexo estrecho puede
durar siempre con el cliente y signo, es algo primordial de la ciencia tecnoldgica, y redes sociales

es la union perfecta que se realice.

Espinoza, Garrillo y Ramirez (2017) en su tesis titulada: Tecnologias digitales y el
proceso de ensefianza-aprendizaje en la educacion secundaria: el caso de los seminarios de
capacitacion profesional. Una aproximacion a través del Marketing de la PUCP, Lima, Perd,
concluyeron: Que el instrumento de la tecnologia Digital esta a la orden de consumidores que
estan vistas equitativamente, se postergan depende en concepcion a los colaboradores de
formacidn integran. El proposito primordial de la investigacidn es especificar qué instrumentos
digitales son importantes, forman parte del desarrollo de compra de los consumidores. Se utilizé
un procedimiento de investigacion de asuntos singular con una triangulacién de antecedentes

por causas de indagacion: técnicos en tecnologia digital, por tal el instrumento utilizado fue las
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audiencias a profundidad, a adaptadas a competentes, consumidores y asistentes de dicha
organizacion; y las indicaciones etnogréficas computarizadas a las distintas areas digitales del

mimo.

Soto (2015) presentd su trabajo de busqueda con el ecuanime de decretar
comportamiento de los usuarios del supermercado plaza vea en la ciudad de Juliaca. Finalizo
indicando la causa de que cuando un cliente compra en un supermercado lo primero que se basan
es en el precio obteniendo un 34%, luego un 125% se fijan en la calidad de los productos y el
22% son productos de oferta que ofrecen en un supermercado.

Ledn (2016) realizd su trabajo de investigacion con el propdsito de diagnosticar los
elementos que mejoran el estilo de compra por internet de los estudiantes de administracion de
la universidad privada Antenor Orrego. Su metodologia de esta indagacion fue descriptiva y
obtuvo una muestra de 140 estudiantes universitarios con el objetivo de definir cuales son los
factores que estan relacionados al estilo de adquisicion por internet estableciendo nivelaciones
de desconfianzas que se hallan en los centros de pagos, llegando a la conclusién que los negocios
en linea se ven vinculados de formas directas con las certezas de los intercambios, precisamente
con los beneficios que se ofertan, por otro lado el crecimiento de paginas web deben mostrarse
de forma emprendedora y asequible al momento de hacer los pagos obteniendo un tiempo de

envios reducidos y mas ligeros.

Jave y Parimango (2015) en su tesis titulada: Estrategias de mezcla de marketing y su
influencia en el comportamiento de compra de los consumidores de Oechsle del distrito de
Trujillo. Esta investigacion obtuvo con el fin de definir la investigacion. Su metodologia de
investigacion fue descriptiva y obtuvo un muestrario de 389 usuarios y la audiencia
correspondiente al gerente de dicha organizacién. Llegando a concluir que una apropiada
estrategia de marketing si incide en el aumento de la conducta de adquisiciones siempre y
cuando el planeamiento esté presidido en brindar promociones por las adquisiciones realizadas
determinando cantidades atractivos. Uno de las incognitas mas fuertes de los establecimientos
virtuales es la cuota de cambio de los clientes en la adquisicion. Moe y Farde (2004) definen la
parte de transformacion como el porcentaje de visitas que resulta de una compra”. Esto significa

que la hipdtesis de una compra en general es baja, no obstante, un establecimiento online puede
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obtener varios registros. Teniendo en cuenta un articulo que realizo una encuesta en Alemania
en el afio 2013, la cuota de conversion en tiendas online es entre 0,5% y 1,9%. De forma modelo
se ve que, de 100 visitas, se hace solo una compra.

Alcéntara y Herrera (2015) en su tesis titulada: Aprendizaje y apropiacion de las
tecnologias digitales en las pymes estudiantiles de Trujillo. Se llegé a la conclusion: Que La
propension del uso y la aprobacion de la tecnologia digital, particularmente las redes sociales
son cada vez superior y especialmente en la sociedad, debido a que el 89% de cada individuo
elige ponerse en contacto por el internet o explora algun tipo de averiguacion por este medio,
insertando las pymes, esta seria una de las primordial tactica digital que debera elegir las
pymes estudiantiles para renovar el posicionamiento, utilizando las redes sociales como objetivo

clave en todos los procedimiento de propagacion de compra.

Esquivel y Lopez (2014) realizo un trabajo de investigacion El uso de la tecnologia y
su influencia en la decisién de compra de los clientes de la empresa Telcorp S.A.C. distribuidora
de claro empresas del distrito de Trujillo. Se obtuvo como conclusién: Conforme a los productos
de cantidad vy calificativo, se define que los consumidores en el instante de que logran tomar
una decision de adquisiciones, llegan ser contribuidos por algun contribuyente, obteniendo
alcanzar mediante una coexistencia de propagandas en todas las maneras y a la vez estar en una
solucion positiva e inmediata cuando un negocio desarrolla una propaganda o anuncios de
beneficios y/o servicio dirigida varias veces a lo efectivo o sensitivo ya que cada comprador
suelen conceder afecto a los productos estableciendo un vinculacién, dando a comprender que
los consumidores pueden ser contribuidos por una organizacion en su forma de compra siempre
y cuando comprenda las conductas o necesidades de cada consumidor, y empiece a ejercitar el

uso de la tecnologia.

Rodriguez (2012) realizé un trabajo de investigacion Influencia del Merchandising
Visual en el comportamiento de compra de las consumidoras de la Empresa Payless Shoesource
Peru - Trujillo. Obteniendo como objetivo en embelesar a los clientes presentando un disefio de
indagacion descriptivo, decretando a la concluir que las empresas Payless desconocen de
merchandising visual debido a que no se encuentra en un buen posicionamiento en sus productos

0 promociones. Uno de sus recomendaciones que sugiere esta investigacion que pongan en
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practica una propuesta de merchandising visual que le permite a todas las empresas alcanzar
dominar todas sus debilidades, produce una capacidad competitiva distinguiéndose de sus

clientes.

Gonzélez (2009) presentd su articulo de desarrollar un acercamiento teorico a la
caracterizacion del consumidor de marcas del distribuidor, brindando como atencion en los
beneficios de inquirir en la compra, asi, aportando una demostracion aprobado actual sobre el
perfil del consumidor de marca de distribuidor. Obteniendo como resultados de indicadores que
las marcas de distribuidor tienen un mayor crecimiento de presencia en la cesta de compra de
los domicilios con una superior efectividad al costo, una menor efectividad a los servicios de

puntos de saldos y una menor afectividad a las marcas comprobadas.

Castillo y Estrada (2016) en su trabajo de investigacion EI Merchandising como
Estrategia del Marketing de retail y su influencia en la decision de compra de los clientes del
Segmento B de Plaza Vea del Distrito de Trujillo. Analizando una de su existencia dificultoso
definiendo Los negocios que usan el merchandising como una tactica de promover resultados y
semejarse al periodo de incrementar los saldos, esta tactica mayormente se basa a un grupo de
hechos trasladando cada punto de saldos determinando a crecer la renta, ubicando la utilidad en
un espacio, su disefio de investigacion fue de forma casual obteniendo como una poblacion de
217 consumidores, utilizando el instrumento de una encuesta. En conclusion, para seguir
cautivando a los consumidores en el punto de saldo obtuvo como ecuanime definir la influencia
del merchandising en la decision de compra de los clientes, se tiene que realizar una utilizacion
apropiada de merchandising tanto interno como externo de un comercio bien ordenado para que

generar mas consumidores en una compra.
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1.3. Teorias Relacionadas al tema

1.3.1. Definicion

Ldpez de la Madrid (2013) Determina de manera clara que es todo el recurso
electronico que hacen uso de la digitalizacion, de la informacion en todas sus
dimensiones y apariencia y que a través de canales de transmision y recepcion son
calificados para distribuir la informacion de manera local como global empleando
grandes redes de usuarios. Se relacionan cambiando el &mbito para asimilarlo a una
mejora de las necesidades y deseos de las personas.

El autor afirma que la tecnologia digital nos ayuda a trasmitir o acceder el uso
tecnoldgico de informacion o comunicacion, esta definicion es de mucha valides, ya que
nos concede el crecimiento de maltiples recursos e instrumentos con la finalidad de
desarrollar las capacidades necesarias para poder desafiar en una comunidad designada
a la poblacion de conocimiento o comunicacion de habilidades de diferentes recursos
digitales.

Gates (2000) La tecnologia digital cambia los pasos de la produccion y los
procesos de las organizaciones, ademas, logra soltar a los empleados cancelando asi la
ineficiencia y la tardanza de las diligencias que genera los papeleos. El reemplazo de
esta transformacion digital logra que el operario se dedique a elaborar cosas provechosas
para la empresa. (p. 73)

Segun lo mencionado por el autor El avance tecnoldgico ha beneficiado
grandemente no solo a las personas comunes sino también a las organizaciones,
ayudando a aumentar su produccion y crecimiento asi haciendo organizaciones mas
establecidas y ademas ha realizado una importante labor en la toma de decisiones
basados en un mejor pensamiento critico con respecto a la funcionalidad de los productos
tecnoldgicos cambiando desde sus procesos Y asi eliminar los picos de botella, papeles
que solo retrasan los trabajos haciéndolo mas efectivo y dinamico generando que los

trabajadores sean mas eficaces.
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1.7.2 Ventajas:

1.3.2.1 Facil Acceso a la informacion:
Lépez de la Madrid (2013) define que Ahora conseguir informacién en donde
estés es mas accesible con la ayuda de la era tecnolégica en que vivimos ya que con solo

entrar al internet podemos obtener bastante informacion. Ya que en la red encontrares

que nos ayudara como fuente de investigacion gracias a su argumento inicial. Con los
distintos celulares inteligentes que existen en la actualidad, los usuarios pueden ingresar
a cualquier tipo de informacién. Es asi como una persona puede estar viajando y a la vez
enterandose de lo que pueda pasar en otros lugares. A parte también es una forma mas
sencilla sonde se puede comprar y vender articulos en diferentes comercios virtuales,
desde la tranquilidad de su hogar, ayudando de mejor forma a una interaccion con otros
usuarios.

Por lo tanto, el autor indica que, hoy en dia existen niveles de diferentes
indicadores que nos permita identificar o visualizar de una forma clara o precisa lo que
desea buscar o comprar de formar méas satisfactoria y asi cubrir dicho deseo con la
informacion tecnologica.

Arias, Durango Y Socorro (2016) sefialan que:

Tener una pagina web ayuda para extenderse en el supermercado y posibilita
repartir informacién a todos los usuarios de un aspecto veloz y comodo ya que al
momento de comunicar algo en las paginas web repentinamente pueda ser observado a
cualquier individuo y cualquier otra parte del mundo (p.16)

Segun lo citado por los autores las nuevas plataformas virtuales dan una acceso
mas fluido y transparente a la informacion de algun producto que se desea adquirir
ademas de ser facil entrada ayuda también como un plus de buen servicio a las
organizaciones.
1.3.2.2. Promueve la innovacion y creatividad:

Lopez de la Madrid (2013) aduce que para poder obtener los adelantos
tecnoldgicos tenemos que poner a trabajar al maximo a nuestro cerebro. Anteriormente

lo que parecia complicado para comenzar un negocio, se deberia conseguir bastante
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dinero y no se conseguia saber una asesoria empresarial completa. En cambio, ahora ya
no es un problema, inclusive se puede laborar desde la comodidad del hogar.

Elautor indica que sin lugar a duda la creatividad es necesario para la tecnologia,
y la tecnologia es de forma (til e importante para la creatividad, ya que es necesario darle
una buena manifestacion a una nuevo mecanismo o tecnologia para hacer los llamativos
y de esta forma hacer que los usuarios la acepten como una nueva manera de resolver sus
necesidades.

Rodriguez (2014) sefiala que aun no han sido explotadas todas las capacidades
que ahora las nuevas tecnologias digitales proponen para dar a notar los anuncios
publicitarios para que asi favorezca las adquisiciones a través de numerosos dispositivos
en que algunos no den tantos escasos de accesibilidad y poco aprovechamiento que ofrece
las redes sociales como paginas web (p.60)

Segun lo citado por el autor ain falta mucho campo por el cual ir descubriendo
y ademas que gracias a los avances siempre esta la posibilidad de no solo crear sino
mejorar algunas cosas dando pie a una mejor creatividad la cual busca satisfacer las
expectativas de los clientes.
1.3.2.3. Mejora la comunicacion:

Lopez de la Madrid (2013) define que el avance tecnolégico nos ha abastecido
de innumerables formas de poder comunicarnos ya sea por medio de celulares
aplicaciones de mensajeria, por redes sociales o por correo electronico. Afortunadamente
estos avances han ayudado a una mejora en la interaccion no solo entre usuarios sino
también de cliente a empresa, rompiendo asi la barrera de la distancia y juntando a
familias que viven inclusive en otros paises.

Debido a esto indica el autor que la comunicacion a mejorado gracias a la
tecnologia digital ya que nos permite a tener mas acceso y un mejor contacto con el
cliente y la organizacion.

Boronat y Pallares (2012) define que modifican de una manera que en muestran
productos, en la forma de como pedimos sugerencias a nuestros distinguidos y como
intervenimos y nos dejamos de intervenir al momento de escoger un producto, es

entonces cuando pedimos a alguien algin comentario u recomendacion. (p.14)
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Segun los autores citados indican que las nuevas tecnologias han hecho que nos
acerquemos mas como clientes y busquemos informacion u opiniones acerca de los
productos que deseamos adquirir, haciendo de nuestra una mejor decision
1.3.2.4. Mejora el estilo de vida:

Lépez de la Madrid (2013) aduce que los avances tecnoldgicos también nos han
ayudado haciendo de nuestra vida cotidiana mas simple. Cosas nuevas y sofisticas es la
que existe hoy en dia algunas tan solo con dar un clic en una computadora es que se puede
Ilegar comprar cualquier objeto que nos guste y este en la web otro claro ejemplo también
es la automatizacion de nuestras viviendas.

El autor nos indica que el uso de la tecnologia fabrica objetos para modernizar
nuestra calidad de vida en toda la apariencia. Y, es mas, estos perfeccionamientos
tecnoldgicos parecen florecer a una ritma muy elevado, Hoy en dia, el uso de la tecnologia
es parte del procedimiento de vida de todas las empresas, ya qué se estan juntando a la
voluntad social y politica de las organizaciones que controlan sus relacionadas
direcciones, medios y el poder de hacerlo.

Barcena (2015) Sefiala que “el uso de la tecnologia digital contribuye con el
desarrollo sostenible, del mismo modo utilizar las oportunidades que ofrece la economia
de la naturaleza. El ordenamiento puede originar estimulo en virtud de ello” (p.77)

Segun el autor citado el uso y el desarrollo de las nuevas tecnologias cada dia
buscan no solo hacer de nuestras vidas mas facil para desempefiarnos ciertas labores sino
también para poder tener una economia mas estable gracias a las oportunidades que estas
generan.
1.3.2.5. Mejora el entrenamiento:

Lopez de la Madrid (2013) define qué es indiscutible la evolucion que ha tenido
la industria del entretenimiento no solo con la creacion de los videojuegos sino también
la musica en su plataforma digital por medio de aplicativos en los que se puede comprar
y descargar las canciones que el usuario le gustes sin ir a una tienda fisica a comprar el
CD.

Segun el autor indica que sin lugar a duda el uso de la tecnologia digital ha dado

un mejor entrenamiento gracias a sus plataformas digitales que nos permite jugar, crear,
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comprar o vender las variedades de centros aplicativos para cada usuario u organizacion
que lo deseen.

Romain (2016) aduce que las redes sociales lideran a cualquier tipo de individuo
ya sea particular o profesional que se usan de una manera necesaria que desea utilizarlos
ya sea en expectativas o necesidades, por otro lado, también se estima que las redes
sociales no solo se califican por los medios de anuncios sociales si no que dirige un
enfoque global con el ecuanime de organizar la utilizacion de todas las herramientas que
se dispones por las paginas web, Instagram, vimeo, etc. (p.30)

Las nuevas plataformas digitales que se han venido creando han sido de mucha
ayuda en el entretenimiento para los jovenes con una mejor interaccion entre ellos gracias
a las redes sociales creadas en donde los usuarios comparten e intercambian opiniones u
otras cosas de interes.
1.3.2.6. Eficiencia y Productividad:

Lopez de la Madrid (2013) define que una de las ventajas al permitir el uso de
la tecnologia también es el incremento de produccion es por eso que muchas empresas
han aprovechado las circunstancias actuales y estan explotando al maximo las nuevas
tendencias, como el comercio online para dar mayor fuerza de ventas e incrementar sus
ganancias. Asi ahorrarian mucho mas tiempo y hubiera menos costo durante este periodo.

Ramos (2017) sefialé que las nuevas técnicas digitales pueden beneficiar a las
grandes sociedades disminuyendo entradas y posibles aumentos en las nuevas compaiiias,
por lo tanto, también permite desatar energias que favorece en una faccion de sociedad
de lideres, segun (OCDE y Banco Mundial,2015) nos brinda como ejemplo que el
desarrollo de las tecnologias digitales ha accedido a las grandes sociedades de multiples
naciones en organizar y sacar utilidad de las redes de produccién y paginas web que nos
brinda la tecnologia digital ya sean complejas o fraccionadas (p.221)

Segun lo mencionado por el autor esta era tecnoldgica ha hecho que los nuevos
profesionales se exijan mas y estén mas a la vanguardia de los cambios que se estén
dando, favoreciendo no solo a la sociedad sino también a ellos mismos, a crecer cada dia

y asi generen mas utilidades y rentabilidad para las empresas.

1.3.2.7. Redes Sociales:
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Lépez de la Madrid (2013) deduce algo importante que también ha hecho este
avance tecnoldgico es que nos ha vuelto a encontrar a esos amigos de afios y asi mismo
conocer nuevas amistades por medio de las redes sociales. Pero no solo ayuda a las
personas sino también a empresas ya que muchas compafiias se han adaptado a este boom
para que asi puedan comunicarse con sus usuarios. Interactuando de la mejor forma
posible siempre manteniéndolo informado de algunas promociones que pueda haber o
simplemente compartir algun tipo de informacion al igual entre usuarios.

Debido a que la red social es usada para transferir una costumbre mas elevadas
a los usuarios o asociacion ayuda también a las empresas a que se puedan comunicar de
manera interactiva con sus clientes

Hiard, (2016) sefialé que el crecimiento en el uso de redes sociales, paginas web y la
web movil es indispensable para todas las empresas ya que gracias a estos usos puedan controlar
su propia imagen y asi prever a las factibles crisis que se puedan presentar en el pais (p.162)

Segun lo sefialado por el autor, es importante para las empresas contar con las redes
sociales como medio de comunicacién e interaccion con los clientes ya que por medio de ahi es
que pueden llegar a ellos de manera mas rapida y es también por donde puede obtener algunos

datos u opiniones.

1.7.3 Desventajas:

1.3.3.1. Aumento de la soledad:

Lopez de la Madrid (2013) menciona que a pesar de esto la tecnologia también
nos aleja de una vida social, ya que se pasa mas horas frente de una computadora o en los
videojuegos Yy desatienden la realidad actual, intercambiando la forma de interactuar con
otras personas

El aumento a la soledad viene hacer unas de sus principales desventajas de la
tecnologia digital debido al uso de los recursos digitales que las personas frecuentan, e

intercambiando la forma de interactuar con otras personas

1.3.3.2. Pérdida de Empleo:
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Lépez de la Madrid (2013) aduce que en algunos casos se ha visto que los
trabajos humanos han sido reemplazados por avances tecnoldgicos que han hecho que las
empresas automaticen sus procesos. A pesar de que esto ha sido beneficioso para las
empresas no lo es para los trabajadores quien al verse suplantado por maquinas no han
tenido otra opcion que retirase de la compafiia.

El autor sefiala que la pérdida de empleo se trata basicamente a los reemplazos
que hay dentro a la tecnologia digital y el uso de muchas instrumentos u objeto para
obtener un fin

Torres (2015) sefialé que los usos de las tecnologias digitales en los ultimos afios
no han sido abundantes ya que la mayor parte de las transformaciones obtiene superior
dimension de Smartphone, tablets, etc. que no se logran obtener muchas capacidades de
conexién que ha venido aumentando desarrolladamente por la falta de uso de algunos
clientes” (p.1556)

Con el transcurso de los épocas y el crecimiento de las nuevas tecnologias han
hecho que la mano del hombre sea reemplazada por maquinas y las organizaciones se
han visto obligadas a sacar personal con el fin de estar a la vanguardia y a las exigencias
de los nuevos mercados.
1.3.3.3. Competencia:

Lopez de la Madrid (2013) afirma que el hacer nuestra vida mas simple también
tiene un costo, el cual es la total dependencia de ello, es por eso se suele bajar el nivel
académico de algunos estudiantes o el desempefio de algunos trabajadores ya que todo es
realizado por maquinas dejando de lado el juicio critico de la persona y también de los
estudiantes.

El autor citado expresa que sin duda la competencia tecnologica es un
procedimiento muy complejo, debido a la complejidad que se asemeja con los recursos
digitales el afan por satisfacerla las grandes variedades de dimensiones que se vincula a
las apariencias externas a la persona como una formacidn, una ensefianza y una escasez,

etc.

Baca, Solares y Acosta (2014) mencionaron lo siguiente:
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El uso de las tecnologias digital en los negocios se aumenta cada vez mas, con
mayor numero de distribuidores que les brinda, por lo tanto, se hacen cada vez méas
complicados al momento de decidir una decision apropiada en lo que se explica a la
eleccion final al instante de comprar cualquier producto (p.26).

Los autores citados expresan que la tecnologia no solo nos ayuda a generar
oportunidades sino también hace que nuevas empresas entren al mercado generando méas
oportunidades de compra para los clientes las cuales son cada vez mas exigentes y
dificiles de complacer.

1.3.4. Compra

Montes (2013) define que la compra es obtener beneficios y prestaciones de una
condicion apropiada, en un instante y a una cantidad apropiada y de un distribuidor mas
ajustado.

De ese modo el hecho de comprar un beneficio ofrecido por un comerciante, a traves
de un acuerdo de adquirir y transaccional, a traves de un costo, evidentemente y no simulado La
realizacion de adquirir son ejecutadas por los compradores finales de los beneficios. Asi mismo,

poseemos distintas formas las cuales proceden una adquisicion victoriosa.

Entonces segun sefiala el autor, que se trata de una actividad contraria la cual quien
compra otorga el efectivo para recibir un bien o servicio, entretanto quien vende entrega el bien
0 servicio a cambio de dinero, pero no toda compra se paga con dinero ya que se puede ser

intercambio de algun bien y servicio también dependiendo el trato que tengas las personas.
Pérez y Merino (2014) mencionaron lo siguiente:

Antes que nada, deberiamos saber de donde viene el significado y es asi que viene del
latin, del verbo “Comparare”, que quiere decir “Comparar”, entonces Comprar es el hecho y
consecuencia de comprar. Esto nos indica que es conseguir algo en lugar de dinero. En otras
palabras, las transacciones es un intercambio donde la plata es la forma canje. EI comerciante

intercambia sus articulos al cliente por medio de efectivo.
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Los autores indican que compra es la reciprocidad de un bien o servicio a cambio de
otro que en este caso el pago para ello es a través del dinero, y es asi como se genera el acto de
comprar de la manera mas sencilla que esto siendo el trueque la manera mas simple de

ejemplificar.
1.3.4.1. Showrooming:

Edwards (2017) aduce que en el momento en el que el cliente acude a un
establecimiento a observar algln articulo, para que posteriormente lo adquiera de manera
virtual. Esto pasa ya que algunos usuarios quieren observar y sentir primero el material
del producto que van a adquirir, y muchos de ellos se encuentran a bajos presiones en
las tiendas virtuales. Los mercados locales son principalmente lugares de demostracion

por los usuarios de compras online.

El autor mencionado sefiala que es un fendmeno que transforma las tiendas
fisicas en salas de venta de productos que luego se compran en linea o a través de
dispositivos moviles. Segun lo mencionado dice que el uso de teléfonos celulares en las
tiendas cre6 el fendmeno de “sala de ventas”, que transforma las tiendas fisicas en salas
de venta de productos que luego se compran en linea o a través de dispositivos moviles.

Ningun minorista es totalmente inmune a sus efectos.

Somalo (2017) define que “el showrooming es la consecuencia contraria, el
usuario se dirige a una tienda fisica, supervisa, pregunta y toca la calidad para que

después compre por virtual” (p.13)

Segun lo mencionado por delgado mayormente consiste en observar el producto
deseado en los locales fisicos y asi poder finalizar obteniéndolo por internet, donde
mayormente se puede adquirir mejores ofertas o precios que satisfagan las necesidades

de los consumidores
1.3.4.2. Webrooming:

Edwards (2017) sefiala que es la conducta contraria del Showrooming. Al

realizar Showrooming, los comerciantes se encuentran con el reto que los usuarios sélo
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entran al establecimiento a indagar y evidenciar la mercancia que desea adquirir, y luego
pueda llegar a su hogar y comprarlos de manera virtual. EI webrooming, por otro lado,
se da cuando los usuarios buscan los articulos online posterior de asistir a un

establecimiento para una valoracion conclusa, y asi poder ejecutar su compra.

Segun el autor mencionado nos dice que el webrooming se refiere a una accion
que realizan los diferentes personas o consumidos de una marca o prenda, en la que, por
ejemplo, consultan todos los productos que la misma anuncia en su pagina web, para

luego adquirirla en la tienda.

Zimmerman (2012) sefiala que principalmente indaga informacion online por
via internet y después asiste a una tienda fisica a adquirir el producto, los canales por via
internet le concede proporcionar una cantidad de investigacion sobre los beneficios de
determinar las interpretaciones y habitos de otros usuarios. Las opciones de los puestos
fisicos para ejercitar las transacciones se relacionan a la cotizacion afiadido de poder
tocar, observar, obtener recomendaciones personalizadas, asi como el hecho de

organizar de modo continuo de las ganancias.

El autor sefiala que el webrooming viene hacer el comportamiento contrario al
Showrooming, es decir que ahora los usuarios buscan informacion sobre los productos
de su interés navegando via internet para luego dirigirse a realizar su compra en alguna

tienda fisica con un conocimiento previo asi; estar seguro de realizar una compra segura.
1.3.4.3. Compra tradicional:

Montes (2013) define gque es el hecho de intercambiar beneficios y prestaciones
de aspecto de existencia tanto del distribuidor como los compradores. Para poder
desarrollar acciones que se vincule con las transacciones de adquisicion y prestacion , es
imprescindible de alterar un monto de moneda para empezar cualquier tipo de
organizaciones y asi poder extender cualquier accién de saldo , tener un espacio donde
desempefio el comercio es considerable, tener propagandas que determinan, las

instalaciones, y a las utilidades para poseer un exploracion dentro del consumidores , y
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asi como adquirir adaptaciones o autorizaciones para realizar con todos los avisos legales
, etc.(p. 58)

El Autor citado anteriormente nos indica al espacio fisico donde se realiza esta
transaccion de bienes por dinero equivalente al valor del producto o servicio previamente
solicitado entre el consumidor y el distribuidor personas claves para que este tipo de

compra se pueda dar de manera convencional.
1.3.4.4. Compra online:

Montes (2013) aduce que el comercio electronico, también renombrado como
e-commerce (electronic commerce), radica en la compraventa de beneficios o de
prestaciones a través de medios digitales, como plataformas de redes u otras redes
informéticas. Decretando esta terminacion se adaptaba a la ejecucion de intercambio
consolidadamente de sistemas electrdnicos tales como las transacciones electronico de
referencia, asi mismo con la llegada de las redes sociales y redes mundiales incluso en
los tiempos 90 se inicid a explicar especialmente a la transaccion de adquisiciones y
prestaciones a través de las plataformas digitales, utilizando como aspecto de saldos

mediante redes electronicos, tales como postales de préstamo. (p. 57)

Segun el autor nos quiere dar a entender que los comerciantes de beneficio y
prestaciones ponen a colocacion de sus usuarios una pagina web (o aplicacion
informética) en la que suelen ser observadas fotografias de productos, mirar sus
diferenciaciones y, por ultimo, a comprarlos. Esta presentacion le entrega al consumidor
velocidad en las adquisiciones, la probabilidad de realizarlo desde otros lugares del

mundo u otras jornadas.
Arias, Durango y Socorro (2016) mencionaron lo siguiente:

El primordial beneficio que aporta en las adquisiciones online es el bienestar
ya que nos permite proceder desde el propio domicilio hasta cualquier instante del dia,
por lo tanto, permite que el cliente concede a cualquier puesto para que asi de esa manera
pueda lograr beneficios que no se hallan en el pais de domicilio. Por lo tanto, la mayor

parte desfavorable que presenta adquisiciones online es al momento de dar el producto
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en lo cual presenta algunas ocasiones que seria demasiado costoso o demasiado lento.
(p.16)

Los autores sefialan las compras online son realizadas completamente a traves
del uso del internet desde la visualizacién de los productos hasta inclusive el pago a
través de las tarjetas de crédito de los clientes mediante la informacién que puedan
proporcionar y que todo esto proceso les facilita ya que el producto llega hasta su casa

sin tener la necesidad de ir a recoger el producto.

1.4. Formulacién del Problema

¢Como incide el uso de la tecnologia digital en la compra de ropa deportiva de clientes del
distrito de Trujillo, 2018?

1.5. Justificacion del Estudio

1.5.1. Conveniencia: Esta exploracion ayudara a servir para observar si se ha conseguido
definir la incidencia del uso de la tecnologia digital en la compra de ropa deportiva de
clientes del distrito de Trujillo 2018.

1.5.2. Relevancia social: La siguiente indagacion es relevante debido a que va a permitir
a las empresas a poseer triunfo y existencia en las ferias gracias a transformar habilidades
de tecnologia digital, resaltando la utilizacion de péaginas web y redes. Sociales.
Determinadamente, esto esta cambiando de un modo en que el individuo concede a la
comunicacion relacionado con toda muestra de productos y prestaciones que prefieran
alcanzar. Esta actual plantilla de notificacién por via internet (online) exige a cada una de
las organizaciones en restablecer sus estrategias de tecnologia digital y notificacion,
utilizando las escenas digitales. Los compradores ya no desean acotarse a percibir
indagacion sobre un preciso beneficidé o prestaciones, por lo tanto, el consumidor desea
conformar parte de procedimiento de las promociones a través de paginas web o redes
sociales formando parte como una compra tradicional o online, de este modo destroza el

modelo de showrooming en que esta organizacion dispone ilegalmente a que el usuario
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deberia observar su publicidad, por lo tanto gracias al webrooming por lo tanto cada
usuario es quien dispone que propagandas ver.

1.5.3. Implicaciones practicas: la razén mas considerable de esta indagacion es conseguir
definir la incidencia del uso de la tecnologia digital en la compra de ropa deportiva de
clientes del distrito de Trujillo 2018.

1.6. Hipdtesis

Hi: El uso de la tecnologia digital incide significativamente en la compra de ropa
deportiva de clientes del distrito de Trujillo, 2018

Ho: El uso de la tecnologia digital no incide significativamente en la compra de ropa

deportiva de clientes del distrito de Trujillo, 2018

1.7. Objetivos

1.7.1 Objetivo General
Determinar la incidencia del uso de la tecnologia digital en la compra de ropa
deportiva de clientes del distrito de Trujillo, 2018.
1.7.2 Objetivos Especificos
O1: Determinar la incidencia del conocimiento web en la compra de ropa deportiva
de clientes del distrito de Trujillo, 2018.
O2: Determinar la incidencia del acceso de la tecnologia en la compra de ropa
deportiva de clientes del distrito de Trujillo 2018.
O3: Determinar la incidencia de la disponibilidad de tiempo en la compra de ropa

deportiva de clientes del distrito de Trujillo, 2018.
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I1. Método

2.1 Disefio de Investigacion

2.1.1 No Experimental
Hernandez (2014) Este disefio de indagacion se concretd de tal manera, ya que no se
manipulard a ni una variable. (pag. 150)

2.1.2 Transversal
Hernandez (2014) nos indica que “los disefios de investigacion porque se recolectaran
datos en un solo instante indicado y se analiza su relacion en un momento dado. (pag.
154).

2.1.3 Correlacional:
Hernandez (2014) mediante este tipo de estudio se indaga en entender la ilacion que
hay entre las dos variables. (pag. 93)

2.1.4 Esquema de disefio

O
<

v
N

M: Muestra

O%ﬂ 6

Ox: Tecnologia Digital
Oy: Compra

37



2.2 Variables, operacionalizacion

. Definicion Definicidn . . . Escala de
Variables . Dimensiones Indicadores L
Conceptual Operacional Medicidn
L6pez de la Madrid Pagina Web
(2013) determina de Conocimiento Web
manera clara que es Redes Social
todo el recurso
electrénico que hacen Para evaluar el
__Usodela uso de la Servicio de Internet
digitalizacion, de la tecnologia digital A QT loa
informacion en todas se utilizaré la CCeso a fa 1ecnologla
sus dimensiones y técnica de Equipos Tecnologicos
R ienci encuesta y el _
Tecnologia Digital apariencia y que a y ordinal

través de canales de
transmision y
recepcion son
calificados para
distribuir la
informacion de
manera local como
global empleando
grandes redes de
usuarios

instrumento del
cuestionario
aplicado a los
clientes del
distrito de

Trujillo. Disponibilidad de

Tiempo Tiempo en internet

Nota: Realizado por el autor Lopez de la Madrid (2013)
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Variables

Definicion

Definicién Operacional Dimensiones Indicadores Escala
Conceptual
N° de preferencia de
Compra Online compra en tiendas
virtuales
Montes  (2013) 'y Para evaluar la o i
Edwards (2017) nos compra se utilizara ici o preferenc[a e
define que compra pra se compra Tradicional compras  en tiendas
L la tecnica de fisicas
es Adquirir bienes y |
servicios de la gncuesta y ¢
Compra instrumento del Ordinal

calidad adecuada,
en el momento y al
precio adecuado y
del proveedor mas
apropiado

cuestionario
aplicado a los
clientes del distrito
de Trujillo.

Showrooming

N° de preferencia de
visitas a tiendas fisicas
antes de la compra online

Webrooming

N° de preferencia de
visitas a tiendas virtuales
antes de la compra en
tiendas fisicas

Nota: Realizado por el autor Montes (2013) y Edwards (2017).
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2.3 Poblacién y Muestra

2.3.1. Poblacién

La poblacidn esta representada por los 349200 habitantes de distrito de Trujillo entre
las edades de 20 a 45 afios (INEI 2015)
2.3.1. Criterios de seleccion:
1. Criterios de inclusién
v" Personas entre los 20 a 45 afios de edad
v' Clientes con poder adquisitivo para realizar sus compras
2. Criterio de exclusién:
v Consumidores que no quieran participar del estudio.

v’ Personas que no usan ropa deportiva

2.3.2. Muestra
Se utilizo la siguiente formula:

NZ ? pq

T (N-)E?+2%q

Doénde:

N: Es el tamafio de muestra.

Z: Valor de la distribucion normal estandarizada =1.96 con un grado de
confianza del 95%

P: Es el porcentaje de clientes que si inciden en el uso de la tecnologia digital
en la compra del cliente.

g: Es el porcentaje de clientes que no incide en el uso de la tecnologia digital
en la compra del cliente.

E: Es el maximo error permisible.

N: Tamafio de la poblacién.
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= (349200x 1.962)(0.5x0.5) _384
" (349200-1)0.052+(1.962x0.5x0.5)

Dénde:

Z 1.96 95%
p 0.5

q 0.5

E 0.05

N 349200

La muestra apropiada del total para encuestar es de 384 habitantes del distrito
de Trujillo, 2018.

2.3.3. Unidad de analisis: Un habitante que compra a través del uso de la Tecnologia
Digital.

2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad
2.4.1. Tecnica e Instrumento

Se usa el procedimiento de la encuesta y como instrumento de recoleccion de
datos el cuestionario, tomando presente que las dimensiones e indicadores de

los objetivos especificos para alcanzar obtener los resultados esperados.

2.4.2. Validez y confiabilidad
La herramienta de recoleccion de datos que se utilizo fue validada por
jurados expertos
(2 asesores especialistas y 1 asesor metodologo).
- Mg. Francisco Vigo Lopez
- Mg. Maguifa Rivero, Omar.
- Mg. Ing. Estadistico. Villena Zapata, Luigi.
2.6.2.1 Confiabilidad del instrumento:
Para la confiabilidad utilizamos el coeficiente de alfa de Cron Bach,

donde aplicamos el cuestionario de las dos variables a 30 personas.
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Tecnologia Digital:

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de NUmero de
Cronbach elementos
0.810 9

En la tabla podemos observar un resultado de 0.810, lo que significa una

buena confiabilidad de nuestro instrumento

Compra:

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de NUmero de
Cronbach elementos
0.802 6

En la tabla podemos observar un resultado de 0.802, lo que significa una
confiablidad muy respetable de nuestro instrumento

2.5 Métodos de analisis de datos
Métodos de analisis de datos

El procedimiento de dicha investigacidn, de los datos recolectados se hara a

través del estudio:

2.5.1 Uso de estadistica descriptiva
Se mostrara la distribucién de los datos, por sefiales de las variables, se
analizan las conclusiones a través de tablas y figuras con sus
correspondientes porcentajes, asi como la especificacion e explicacion
de los estadisticos descriptivos como son las medidas de tendencia

central y dispersion, las cuales se elaboraran y calcularan empleando el
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paquete estadistico SPSS version 25. Asi de esta manera poder acercar

a cumplir todos los ecuanimes trazados de la busqueda.

2.5.2 Uso de estadistica inferencial
Para establecer el vinculo entre la tecnologia digital y compra de los
usuarios se haré uso de la prueba no paramétrica Chi cuadrado,
empleando el programa estadistico SPSS version 25, donde se

determinaré la relacion significativa entre las variables estudiadas.

2.6 Aspectos éticos
Todas las referencias de la indagacion son auténticas de la investigacion sin ningun

plagio u otro acto de falta de ética.

Durante el desarrollo de la investigacion y la recoleccion de datos hemos tenido en
cuenta la formalidad y honestidad, respecto a la pertenencia intelectual, respecto a la

biodiversidad y medio ambiente
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I1l. Resultados

Los datos obtenidos durante la investigacion seran procesados y tabulados manualmente con
la ayuda de los estadigrafos de estadistica descriptiva e inferencial, de las cuales mostramos
a continuacion:

Determinar la incidencia del uso de la tecnologia digital en la compra de ropa deportiva

de los clientes del distrito de Trujillo, 2018.

Tabla 3.1

Correlacion entre la Incidencia del Uso de la tecnologia digital y la compra de ropa

deportiva de clientes del distrito de Trujillo, 2018.

] ) "Compra"
Contingencia — — Total
Deficiente  Regular Optimo
N° 32 0 0 32
Malo
% 8,3% 0,0% 0,0% 8,3%
“Tecnologia N° 0 188 29 217
I Regular
digital % 0,0% 49,0% 7,6% 56,5%
N° 1 62 72 135
Bueno
% 0,3% 16,1% 18,8% 35,2%
N° 33 250 101 384
Total
% 8,6% 65,1% 26,3% 100,0%

Nota: Encuesta aplicada a los 384 clientes del Sector ropa deportiva en el Distrito de

Trujillo.

Segun la correlacion entre variables en los clientes, localizamos que en su mayoria el
56.5% muestra un nivel regular con respecto a la tecnologia digital y a la vez un nivel
optimo en las Compras; y en su minoria el 0.3% presentan un nivel bueno con respecto
a la tecnologia digital y a la vez un nivel deficiente en las Compras de Ropa Deportiva
del Distrito de Trujillo.
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Correlacionando Con Chi Cuadrado
Planteamiento de Hipotesis estadistica:

Hi: El uso de la tecnologia digital incide significativamente en la compra de ropa
deportiva de clientes del distrito de Trujillo, 2018.

Ho: El uso de la tecnologia digital no incide significativamente en la compra de ropa
deportiva de clientes del distrito de Trujillo, 2018.

Nivel de significancia: o = 0.05

Funcién de prueba:

Estadisticos de contraste:
Pruebas de chi-cuadrado

Andlisis estadisticos Valor gl. SIETIEEEEN ESlr e

(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 443,09 4 ,000
Chi-cuadrado tabulado 9.49
N de casos validos 384

Decision: Como el valor X2: = 443.09 es mayor que X?= 9.49 entonces esto indica que

rechazamos la hipotesis nula (Ho) y aceptamos la hipétesis alternativa (Hi).
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Objetivo 1: Determinar la incidencia del conocimiento web en la compra de ropa
deportiva de clientes del distrito de Trujillo, 2018

Tabla 3.2

Correlacion entre la dimension “Conocimiento web” de la Incidencia del Uso de la
tecnologia digital y la compra de ropa deportiva de los clientes del distrito de Trujillo,
2018.

) ) "Compra"
Contingencia — — Total
Deficiente Regular  Optimo
N° 31 1 0 32
Malo
_ y % 8,1% 0,3% 0,0% 8,3%
Dimension
. . N° 2 137 64 203
conocimiento  Regular
” % 0,5% 35,7% 16,7% 52,9%
web
N° 0 112 37 149
Bueno
% 0,0% 29,2% 9,6% 38,8%
N° 33 250 101 384
Total
% 8,6% 65,1% 26,3% 100,0%

Nota: Encuesta aplicada a los 384 clientes de ropa deportiva en el Distrito de Truijillo.

Segun la correlacion entre la dimension y variable en los clientes, encontramos que en
su mayoria el 35.7% presentan un nivel regular con respecto a la dimension
“conocimiento web” de la tecnologia digital y a la vez un nivel regular en las Compras;
y en su minoria el 0.3% presentan un nivel malo con respecto dimension “conocimiento
web” de la tecnologia digital y a la vez un nivel regular en las Compras de ropa

deportiva de los clientes del Distrito de Trujillo.
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Correlacionando Con Chi Cuadrado

Planteamiento de Hipotesis estadistica:

Hi: El uso de la dimension “conocimiento web” de la tecnologia digital incide
significativamente en la compra de ropa deportiva de clientes del distrito de Truijillo,
2018.

Ho: El uso de la dimensién “conocimiento web” de la tecnologia digital no incide

significativamente en la compra de ropa deportiva de clientes del distrito de Truijillo,
2018.

Nivel de significancia: o = 0.05

Funcion de prueba:

Estadisticos de contraste:
Pruebas de chi-cuadrado

Andlisis estadisticos Valor gl. SIETIEEEEN Elr e

(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 348,71 4 ,000
Chi-cuadrado tabulado 9.49
N de casos validos 384

Decision: Como el valor X2. = 348.71 es mayor que X?= 9.49 entonces esto indica que

rechazamos la hipotesis nula (Ho) y aceptamos la hipétesis alternativa (Hi).
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Objetivo 2: Determinar la incidencia del acceso de la tecnologia en la compra de
ropa deportiva de clientes del distrito de Trujillo 2018

Tabla 3.3

Correlacion entre la dimension “Acceso de la tecnologia” de la Incidencia del Uso de

la tecnologia digital y la compra de clientes de ropa deportiva del distrito de Truijillo,

2018.
) ) "Compra"
Contingencia - Total
Deficiente  Regular Optimo
N° 32 1 0 33
Malo
_ y % 8,3% 0,3% 0,0% 8,6%
Dimension
) N° 0 152 7 159
Accesode la  Regular
. % 0,0% 39,6% 1,8% 41,4%
tecnologia
N° 1 97 94 192
Bueno
% 0,3% 25,3% 24,5% 50,0%
N° 33 250 101 384
Total
% 8,6% 65,1% 26,3% 100,0%

Nota: Encuesta aplicada a los 384 clientes de ropa deportiva en el Distrito de Truijillo.

Segun la correlacion entre la dimension y variable en los clientes, encontramos que en

su mayoria el 39.6% presentan un nivel regular con respecto a la dimension “Acceso

de la tecnologia” de la tecnologia digital y a la vez un nivel regular en las Compras; y

en su minoria el 0.3% presentan un nivel malo y a la vez regular, e igualmente el 0.3%

en bueno y a la vez nivel deficiente respectivamente con respecto dimension “Acceso

de latecnologia” de la tecnologia digital y a las compras de ropa deportiva en el distrito

de Trujillo.
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Correlacionando Con Chi Cuadrado
Planteamiento de Hipotesis estadistica:

Hi: El uso de la dimension “acceso de la tecnologia” de la tecnologia digital incide
significativamente en la compra de clientes de ropa deportiva del distrito de Trujillo,
2018.

Ho: El uso de la dimension “acceso de la tecnologia” de la tecnologia digital no incide
significativamente en la compra de clientes de ropa deportiva del distrito de Trujillo,
2018.

Nivel de significancia: o = 0.05

Funcion de prueba:

Estadisticos de contraste:
Pruebas de chi-cuadrado

Andlisis estadisticos Valor gl. SIETIEEEEN Elr e

(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 451,79 4 ,000
Chi-cuadrado tabulado 9.49
N de casos validos 384

Decision: Como el valor X%:=451.79 es mayor que X% = 9.49 entonces esto indica que

rechazamos la hipotesis nula (Ho) y aceptamos la hipétesis alternativa (Hi).
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Objetivo 3: Determinar la incidencia de la disponibilidad de tiempo en la compra de
ropa deportiva de clientes del distrito de Trujillo, 2018.

Tabla 3.4

Correlacion entre la dimension “disponibilidad de tiempo” de la Incidencia del Uso de
la tecnologia digital y la compra de los clientes de ropa deportiva del distrito de

Trujillo, 2018.

"Compra"
Contingencia - Total
Deficiente  Regular Optimo
N° 31 42 11 84
Malo
_ y % 8,1% 10,9% 2,9% 21,9%
Dimension
. . N° 2 207 62 271
“dlsponlbllldad Regular
. ” % 0,5% 53,9% 16,1% 70,6%
de tiempo
N° 0 1 28 29
Bueno
% 0,0% 0,3% 7,3% 7,6%
N° 33 250 101 384
Total
% 8,6% 65,1% 26,3% 100,0%

Nota: Encuesta aplicada a los 384 clientes de ropa deportiva en el Distrito de Truijillo.

Segun la correlacion entre la dimension y variable en los clientes, encontramos que en
su mayoria el 53.9% presentan un nivel regular con respecto a la dimensidn
“disponibilidad de tiempo™ de la tecnologia digital y a la vez un nivel regular en las
Compras; y en su minoria el 0.3% presentan un nivel regular con respecto dimension
“disponibilidad de tiempo” de la tecnologia digital y a la vez un nivel regular en las

compras de ropa deportiva del Distrito de Trujillo.
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Correlacionando Con Chi Cuadrado
Planteamiento de Hipotesis estadistica:

H1: El uso de la dimension “disponibilidad de tiempo” de la tecnologia digital incide
significativamente en la compra de clientes de ropa deportiva del distrito de Trujillo,
2018.

Ho: El uso de la dimension “disponibilidad de tiempo” de la tecnologia digital no incide
significativamente en la compra de clientes de ropa deportiva del distrito de Trujillo,
2018.

Nivel de significancia: o = 0.05

Funcion de prueba:

Estadisticos de contraste:
Pruebas de chi-cuadrado

Andlisis estadisticos Valor gl. SIETIEEEEN Elr e

(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 186,66 4 ,000
Chi-cuadrado tabulado 9.49
N de casos validos 384

Decision: Como el valor X%:=451.79 es mayor que X% = 9.49 entonces esto indica que

rechazamos la hipotesis nula (Ho) y aceptamos la hipétesis alternativa (Hi).
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Tabla 3.5

Analisis ligado a las hipotesis segun la Incidencia del Uso de la tecnologia digital en la
compra de clientes de ropa deportiva del distrito de Trujillo, 2018.

Prueba de hipotesis:

Ho: Los datos provienen de una distribucion normal Siel P-valor > a

H1: Los datos no provienen de una distribucion normal Si el P-valor < a
Establecimiento de la significancia:

Nivel de significancia (alfa) o = 5% ¢ 0.05

Seleccion de estadistico de prueba:

Kolmogorov - Smirnov.

Estadistico de prueba:

Pruebas de normalidad

. Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Variables
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
"Tecnologia Digital" ,262 384 ,000 ,801 384 ,000
"Compra" ,205 384 ,000 ,914 384 ,000

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Valor de p (Sig. asintotica — bilateral) = 0.000; por lo tanto, (P - Valor < a).

Interpretacion: Esto indica que el resultado del nivel de significancia p = 0,000 es
menor que 0.05 (nivel de significancia estandar), esto indica que existe evidencia
estadistica para aceptar Ho, es decir los datos no provienen de una distribucion normal,

por lo tanto, se recomienda utilizar la prueba no paramétrica.
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Tabla 3.6

Correlacion de Spearman entre la Incidencia del Uso de la tecnologia digital en la compra de los clientes de ropa deportiva del
distrito de Trujillo, 2018.

"TECNOLOGIA Conocimiento Acceso dg la Disponibilidad de "COMPRA"
DIGITAL" Web tecnologia tiempo
) Coefic. de correlacion 1,000 ,563" ,928™ ,656™ ,664™
"TEDclg?T"‘A?_E;'A Sig. (bilateral) ,000 ,000 ,000 ,000
N 384 384 384 384 384
Coefic. de correlacion ,563" 1,000 371" ,373" ,355™
Conocimiento Web Sig. (bilateral) ,000 ,000 ,000 ,000
N 384 384 384 384 384
Coefic. de correlacion ,928™ 371" 1,000 ,492™ ,649™
A&%?ISO‘:O‘;?;"" Sig. (bilateral) 000 000 000 000
N 384 384 384 384 384
Coefic. de correlacion ,656" ,373" 492" 1,000 ,536™
DiSp‘;{gﬂ'é%ad de Sig. (bilateral) 000 000 000 000
N 384 384 384 384 384
Coefic. de correlacion ,664™ ,355™ ,649™ ,536™ 1,000
"COMPRA" Sig. (bilateral) ,000 ,000 ,000 ,000
N 384 384 384 384 384

Fuente: Encuesta aplicada a los 384 clientes de ropa deportiva del Distrito de Trujillo.
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Segtin los resultados sobre la “Correlacion de Spearman”, sobre la contingencia entre la
tecnologia digital y compras en los consumidores de los clientes de ropa deportiva del distrito
de Trujillo, encontramos que el valor de Rho = 0.664 la cual sefiala que es una correlacion
positiva de nivel alta, y mas atn para demostrar con el nivel de significancia de p = 0.000 siendo
asi menor al nivel de significancia estandar de 0.05 (p < 0.05) la cual indica que es significativo.

Segtn los resultados sobre la “Correlacion de Spearman”, sobre la contingencia entre la
dimensioén “conocimiento web” de la tecnologia digital y compras en los consumidores de los
clientes de ropa deportiva del distrito de Trujillo, encontramos que el valor de Rho = 0.355 la
cual indica que es una correlacion positiva de nivel baja, y mas ain para demostrar con el nivel
de significancia de p = 0.000 siendo asi menor al nivel de significancia estandar de 0.05 (p <
0.05) la cual indica que es significativo.

Segtn los resultados sobre la “Correlacion de Spearman”, sobre la contingencia entre la
dimension “acceso de la tecnologia” de la tecnologia digital y compras en los consumidores de
los clientes de ropa deportiva del distrito de Trujillo, encontramos que el valor de Rho = 0.649
la cual indica que es una correlacion positiva de nivel alta, y mas ain para demostrar con el
nivel de significancia de p = 0.000 siendo asi menor al nivel de significancia estandar de 0.05

(p < 0.05) la cual indica que es significativo.

Segtn los resultados sobre la “Correlacion de Spearman”, sobre la contingencia entre la
dimension “disponibilidad de tiempo” de la tecnologia digital y compras en los consumidores
de los clientes de ropa deportiva del distrito de Trujillo, encontramos que el valor de Rho =
0.536 la cual indica que es una correlacion positiva de nivel moderada, y mas aun para demostrar
con el nivel de significancia de p = 0.000 siendo asi menor al nivel de significancia estandar de

0.05 (p < 0.05) la cual indica que es significativo.
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IVV. Discusiones

La indagacion, tiene como ecuénime principal Determinar la incidencia del uso de la tecnologia
digital en la compra de ropa deportiva de clientes del distrito de Trujillo, 2018, se decreta en
detallar esta problemaética, debido a que hoy en dia se est& en una era tecnolégica digital en la
cual existe una inmensa interaccion con redes sociales y paginas web y sobre todo el uso de la
tecnologia digital, se ve que las empresas de ropa deportiva no estan aprovechando al maximo
las oportunidades que brinda el uso de las plataformas digitales, sin embargo se observa a pesar
de todo los avances y medios tecnoldgicos cotidianos, se identifica que algunas empresas en
Trujillo no logran en aprovechar estas tendencia digitales, que nos ofrece con el fin de mejorar
su promocién y medio de venta la cual les llegaria hacer de mucha utilidad.

Es trascendental determinar la incidencia del uso o la empleabilidad de estos aparatos
tecnoldgicos tendria en los clientes de ropa deportiva ya que este sector es uno de los que este
afio se ha visto en pleno crecimiento por los diversos tipos de disefio que ofrece, aprovechando

asi la coyuntura del momento para alzar las ventas.

De la misma manera gracias a la tecnologia digital ha permitido a toda la compariia del sector
ropa deportiva establecer nuevos caminos para alcanzar a sus clientes, mediante plataformas
digitales que facilitan las transacciones y reducir el tiempo, un recurso valioso para ambas

partes.

Durante el desarrollo de la investigacion existieron algunas limitaciones debido a que no se han
hecho investigaciones acerca de la Incidencia del Uso de la Tecnologia Digital en la Compra de
Ropa Deportiva en el distrito de Trujillo, esto hizo que la encuesta sea creada por los mismos
investigadores a fin de desarrollar la investigacion, ademas cabe mencionar que durante el
proceso de aplicar las encuestas algunos clientes se han negado a participar debido a que algunos
no contaban con el tiempo disponible para desarrollar el cuestionario, sin embargo se explico a

los encuestados la importancia de tiene la investigacion y asi se puso recolectar datos confiables.

Se llegb a determinar la incidencia del conocimiento web en la compra de ropa deportiva de los
clientes del distrito de Trujillo, segun las soluciones obtenidos en la tabla 3.2 donde nos indican

que del total de encuestados el 52.9% sefiala que cuenta con un conocimiento web Regular para
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poder navegar y realizar su compra de ropa deportiva, mientras que 8.3% nos indica que su
conocimiento web es Malo; esto es corroborado con lo mencionado por Linares (2013) en su
tesis Influencias de las redes sociales en el comportamiento de compras por internet, concluy6
que, del total de encuestados el 35% tiene un conocimiento via redes sociales acerca de los
productos que desea comprar, mientras tanto solo el 31% manifiesta que no usa esta via para
poder realizar compras o indagar sobre algun producto en especifico. En conclusion, ambas
investigaciones llegan a la misma definicion donde resultados evidencian que hoy en dia las
empresas utilizan el internet para un mejor desarrollo, facilitar sus actividades, tanto de
busqueda, como de adquisiciones, las empresas adecuan cada vez mas a su conveniencia, que

como resultado puedan lograr posicionarse en el mercado.

Se lleg6 a determinar la incidencia del acceso de la tecnologia en la compra de ropa deportiva
de los clientes del distrito de Trujillo, segun los resultados obtenidos en la tabla 3.3, donde del
total de encuestados indican que el 50% de ellos tienen Buena accesibilidad al uso de la
tecnologia para poder realizar sus compras, mientras que 8.6% manifiesta que la accesibilidad
con la que cuentan es Mala, esto se corrobora con lo mencionado por Alcantara y Herrera (2015)
en su tesis; aprendizaje y apropiacion de las tecnologias digitales en las pymes estudiantiles de
Trujillo, donde concluyd que el 89% de los encuestados eligen acceder a internet para explorar
algun tipo de busqueda de informacion o de averiguacion, siendo una tactica relevante que se
debe implementar en las pymes para un mejor desarrollo del negocio y posicionamiento en el
mercado. En conclusion, llegado a estos resultados ambas investigaciones definen que la
accesibilidad a la tecnologia si incide para poder realizar alguna compra o investigacion de algin
producto y es un factor importante por las cuales las empresas deben de emplear en explotar

mas para un mejor beneficio.

Se lleg6 a determinar la incidencia de la disponibilidad de tiempo en la compra de ropa deportiva
de los clientes del distrito de Trujillo, 2018; segln los resultados obtenidos en la tabla 3.4, el
70,6% del total de encuestados muestran una disponibilidad de tiempo Regular para poder
efectuar sus compras, mientras que el 21,9% indica que su disponibilidad de tiempo es Mala.
Esto es corroborado con lo mencionado por Ledn (2016) en su tesis: Factores que mejoran el
estilo de compra por internet de los estudiantes de la escuela de Administracion de la

Universidad Privada Antenor Orrego, donde concluye que; el factor tiempo si incide con
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respecto al estilo de compra que se pueda dar, dando como resultado que el 55% del total de
encuestados estan de acuerdo mientras que el 30% indican un desacuerdo con respecto a este
factor para poder realizar sus compras. En conclusién, ambas investigaciones llegaron a la
misma definicion, donde indican que la disponibilidad de tiempo si incide al momento de
realizar una compra ya que seria un factor importante determinante por la poblacion al momento

de elegir donde realizar sus compras.

Con respecto a la hipdtesis planteada de que, el uso de la tecnologia digital incide
significativamente en la compra de ropa deportiva de los clientes del distrito de Trujillo, los
resultados nos dan que es Regular con el 56.5% del total encuestados mientras que el 8.3 %
indica que para ellos no es indispensable el uso de la tecnologia para poder realizar sus compras
de ropa deportiva; esto es corroborado con lo mencionado por Chacon (2017) en su tesis: El
comportamiento del consumidor digital de calzado del distrito de Trujillo, donde concluye que
del total de sus encuestados el 23% realiza sus compras de forma regular via online debido a
que para ellos es mucho mas factible y beneficioso. En conclusion, podemos observar que ambas
investigaciones han llegado a definir la misma definicion debido a que hay factores que resultan
provechoso para los clientes las cuales las empresas del sector deben saber aprovechar al

maximo para obtener una mayor rentabilidad y mejor posicionamiento en el mercado.

Esta investigacion es de suma importancia para las empresas de ropa deportiva, porque, les
permitira conocer lo trascendental que es ingresar a expandirse por las plataformas digitales

debido a la aceptacion que tiene estos medios por parte de los clientes del distrito de Trujillo,

Teniendo en cuenta asi los beneficios que la tecnologia nos brinda para asi poder llegar cada
vez a mas clientes y poder tener mejor participacion en el mercado, mejorando el servicio en la
difusion de los diferentes disefios 0 modelos que puedan ofrecer: como también tener una
interaccién mas personal con los usuarios quienes los contacte ahorrandole asi su tiempo, Esto
no solo les servira a las empresas de dicho sector sino también a otras entidades que deseen
entrar a este mundo digital y asi poder crecer y aumentar sus ventas ya que se podra dar cuenta
de cdmo el mercado esté solicito a realizar sus compras via online y usa sus equipos telefonicos
para ello, medio por lo cual es utilizado por los clientes de manera habitual, obteniendo asi

resultados favorables
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V. Conclusiones

Habiendo culminado la presentacion de los resultados y las discusiones, continuamente se

proyectan las siguientes conclusiones:

5.1

5.2

5.3

5.4

Se analizé la incidencia del conocimiento web de clientes de ropa deportiva del distrito de
Trujillo, obteniendo como resultado que es Regular con el 52.9% del total encuestado, esto
se debe a que, de los 2 canales que hemos usado, las redes sociales aportan mas debido a
que los usuarios lo utilizan como medio de informacion e intermediario de compra mientras
que en las paginas webs aun no son muy utilizadas, sin embargo, estos no aportan mucho

al conocimiento. (Tabla 3.2)

Se analiz6 la incidencia del acceso a la tecnologia de los clientes de ropa deportiva del
distrito de Trujillo, obteniendo como resultado que es Buena con el 50% del total de los
encuestados, debido a que los clientes cuentan con equipos tecnoldgicos actuales que le

permiten realizar sus compras u otras operaciones con mayor facilidad o acceso. (Tabla 3.3)

Se analizo la incidencia de la disponibilidad de tiempo de los clientes de ropa deportiva del
distrito de Trujillo, obteniendo como resultado que es Regular con el 70.6% del total de los
encuestados, esto se debe a que los clientes se toman su tiempo para poder realizar sus
compras via online en un promedio de 3 a 4 horas, siendo un tiempo promedio para saber

que producto elegir segun el gusto y la preferencia de cada cliente. (Tabla 3.4)

Como conclusion general la investigacion indica que, la incidencia del uso de la tecnologia
en la compra de ropa deportiva de los clientes del distrito de Trujillo, obtenemos como
resultado que es Regular con el 56.5% de los clientes encuestado, debido a que a pesar de
gue hoy en dia existe una mayor interaccion en las plataformas digitales este sector ain no

es muy conocido y explotado por parte de las empresas de ropa deportiva. (Tabla 3.1)
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VI. Recomendaciones

Se recomienda a los empresarios de ropa deportiva que:

6.1

6.2

6.3

6.4

Repotenciar y actualizar de forma constante sus paginas webs o redes sociales para que de
esa manera puedan mantener informados a sus clientes, dandoles a conocer las ofertas,
promociones y hasta algtin producto nuevo que pueda salir y asi puedan obtener un mayor
posicionamiento en el mercado e incluyéndoles plataformas de pago.

Crear aplicaciones mdviles compatibles con cualquier equipo para impulsar la compra

online y asi brindar un mejor servicio de compra de ropa deportiva a los clientes.

Desarrollar dentro de las paginas web o aplicativos moviles opciones donde los clientes
puedan personalizar sus propia ropa segun sus gustos y materiales que ellos crean
conveniente, haciendo esto una nueva forma de interaccion con el cliente de manera

dindmica con el fin de atraer cada dia mas a nuevos usuarios con esta modalidad.

Aprovechar la era tecnoldgica en la que vivimos hoy en dia con estrategias de promocion y
venta de sus productos de manera comunicativa con los clientes a través de las plataformas
digitales que se pueda obtener aprovechando cada oportunidad que brinda las redes sociales
gue son mas utilizadas con el fin de favorecer sus ventas, obteniendo la integracion entre
paginas web y las redes sociales para asi poder obtener un posicionamiento firme con una

interaccién comercial mas efectiva.

A futuros investigadores:

6.5

Se recomienda realizar una investigacion explicativa donde se aplique el uso de la

tecnologia digital para incrementar la compra de ropa deportiva en empresas de este rubro.
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Anexo N° 01: Ficha técnica

Marketing: Cuestionario para tecnologia digital y compra.
Autores:

» Chévez Valdivia Lesly Brijhit

» Garcia Cruz Luisin Argenis

Procedencia: Universidad Cesar Vallejo — Trujillo

Pais: Perl
Afo: 2018
Version: Espafiol

Duracion: 5 a 10 minutos (aprox.)

Objetivo:  Medicion de las variables (Tecnologia Digital y Compra)
Dimensiones: Variable 1: Conocimiento web, Acceso a la Tecnologia y Disponibilidad de Tiempo.

Variable 2: Compra Online, Compra Tradicional, Showrooming y Webrooming



Anexo N° 02: Constancias de Validaciones

Variable: Tecnologia digital

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Nar Fabnio Negunz Fiver

s , titular

del DNL  N° /742 /6 2o , de  profesion
,Mot‘w’!/rz«/&" , ejerciendo
actualmente como CQ—OM , en la

Institucion ¢4 € -\

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de
Validacion del Instrumento (cuestionario), a los efectos de su aplicacion a los
clientes mayores de 20 afios que hagan uso de la tecnologia digital en la compra
de ropa deportiva del distrito de Trujillo, 2018.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las

siguientes apreciaciones.

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO EXCELENTE
Congruencia de Items I,
Amplitud de contenido 4
Redaccion de los ftems v
Claridad y precision o
Pertinencia P
En Trujillo, alos __(J dias del mes de UW del

2019

Firma



CONSTANCIA DE VALIDACION

to, “rasdses Y iee ,f}\s,fa@ , titular
del  DNL Ne 150 i’Z?b . de  profesion

A @ o \4&/\\ ads>e : ejerciendo
actualmente como :D (9 (,Qt(g_ O\»:\J*N S(’tcw‘a ,en la
Institucién U e 0. A4,

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de
Validacion del Instrumento (cuestionario), a los efectos de su aplicacién a los
clientes mayores de 20 afios que hagan uso de la tecnologia digital en la compra
de ropa deportiva del distrito de Trujillo, 2018.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las

siguientes apreciaciones.

Congruencia de Items

Amplitud de contenido

Redaccion de los ftems

Claridad y precision

AN

Pertinencia

En Trujillo,alos /O dias del mes de @uo del
2018

| Firma D

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO EXCELENTE




CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, A/6d Iv#o Vlikaws 30P872 , titular
del DNL N° 437299360 , de profesion

L £5rl/571C 0 ) ejerciendo
actualmente como  LILEAVE  Sagaes) 709R<L) , en la

Institucion L/ ERT 000 CE34R LALéETH

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de
Validacion del Instrumento (cuestionario), a los efectos de su aplicacion a los
clientes mayores de 20 afios que hagan uso de la tecnologia digital en la compra
de ropa deportiva del distrito de Trujillo, 2018.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las

siguientes apreciaciones.

Congruencia de Items X

Amplitud de contenido

Redaccion de los Items

Claridad y precision

K< | X

Pertinencia

En Trujillo,alos __[Q  dias del mes de Jullo del
2019

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO EXCELENTE




Variable: Compra

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, /,ﬂ““f Fabnio NMeguna Flvers , titular
del DNL  N° /382 Je 2o , de  profesion

,/Mu ‘wSstraclos . ejerciendo
actualmente como ,.C)ﬂa,a,[ ,en la

Institucion ¢ € -\

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de
Validacion del Instrumento (cuestionario), a los efectos de su aplicacién a los
clientes mayores de 20 afios que hagan uso de la tecnologia digital en la compra
de ropa deportiva del distrito de Trujillo, 2018.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las

siguientes apreciaciones.

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO EXCELENTE
Congruencia de Items P
Amplitud de contenido /
Redaccion de los ftems o
Claridad y precision 7
Pertinencia /
En Trujillo, alos (Y dias del mes de UW/(J:T del

2019

Firma



CONSTANCIA DE VALIDACION

vo, eguscs  Yite l\g_?)eg , titular
del  DNL Ne 750 /_{'237/9 . de  profesion

e
A Y V\J_lu&”%acq}o N gjerciendo
actualmente como :D (9 (,ql?(g O\/Q\}WSF{Z«/.‘Q ,en la
Institucién U o A

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de
Validacion del Instrumento (cuestionario), a los efectos de su aplicacién a los
clientes mayores de 20 afios que hagan uso de la tecnologia digital en la compra
de ropa deportiva del distrito de Trujillo, 2018.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las

siguientes apreciaciones.

Congruencia de Items o
Amplitud de contenido —
Redaccion de los ftems —

Claridad y precision .
Pertinencia —

En Trujillo, a los P O dias del mes de AS:\/\-UO del
2018

| Firma D

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO EXCELENTE




CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, AUNGI 1740 Wiiiaw Z0o07%9 , titular
del DNIL N° Y3792 260 , de  profesiéon

SUEEN/ ELO 5 7npisrccas , ejerciendo
actualmente como DOUEATE [ s t) 7257 7798228 , en la

Instituciéon LA 62RS /0D (430K CALET T

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de
Validacion del Instrumento (cuestionario), a los efectos de su aplicaciéon a los
clientes mayores de 20 afios que hagan uso de la tecnologia digital en la compra
de ropa deportiva del distrito de Trujillo, 2018.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las

siguientes apreciaciones.

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO EXCELENTE

Congruencia de Items "
Amplitud de contenido Y

Redaccion de los ftems S

Claridad y precision X
Pertinencia ¥

En Trujillo,alos (2 diasdelmesde  3U\ o del
2016

s T
Firma




Anexo N° 03: Cuestionario

PRESENTACION: Reciba Usted el mas cordial saludo de los estudiantes de la Escuela
Profesional de administracion de la Universidad “Cesar Vallejo”. Este cuestionario se realiza
para completar los requisitos de tesis, con el objetivo de determinar sobre la Incidencia Del Uso
De La Tecnologia Digital En La Compra De Los Clientes de Ropa Deportiva del Distrito
de Trujillo, 2018. Agradecemos anticipadamente su participacion.

INSTRUCCIONES: Para responder las siguientes preguntas, solo tendra que marcar con un
aspa “X” la opcion de respuesta que consideré adecuada.

DATOS GENERALES:
Edad..........
Sexo: F M
Muy Bueno Bueno Regular Malo Muy Malo
5 4 3 2 1

VARIABLE N° 1: “TECNOLOGIA DIGITAL”

D1: Conocimiento Web

1. (Coémo calificaria usted su nivel de conocimiento de
Paginas Webs relacionadas de las empresas de
confecciones?

2. ¢Como calificaria usted su nivel de familiaridad con las
Redes Sociales de las empresas de confecciones?

D2: Acceso a la Tecnologia

3. ¢Como calificaria usted su servicio de internet para
poder realizar su compra de las empresas de
confecciones?

4. ¢Como calificaria usted la funcionalidad de sus equipos
para realizar una compra online?




5. ¢Cbémo calificaria usted la modernidad de su equipo
telefonico?

6. ¢Cuéanto tiempo tiene su equipo telefonico?

|:| 0 - 1 afio |:|4—5aﬁo
|:| 1-2afo |:|5amés

7. Las empresas del sector confecciones que usted visita via web ¢cuenta con carrito de
compra?

[] si [] No

8. ¢Como calificaria usted a las empresas que cuentan con carrito de compra?

|:| Muy bueno |:| Malo
|:| Bueno |:| Muy malo

|:| Regular

D3 : Disponibilidad de Tiempo

9. ¢Cudnto tiempo usted hace uso de internet para realizar su compra de las empresas de
confecciones?

[Ji1-2hora [ 3-4horas ] 5 Amas
[ 2-3horas [] 4-5horas




VARIABLE N° 2: “COMPRA”

D1: Compra Online

10. De las tltimas 10 compras que ha realizado, ¢Cuéntas han sido Online?
[]1-2 13-4 [ 5 A mas
Cd,.5 I

D2: Compra Tradicional

11. De las altimas 10 compras que ha realizado, ¢Cuantas han sido en tiendas fisicas?

[]1-2 13-4 ] 5 Amas
PR [J4-5

D3: Showrooming

12. ¢Antes de comprar Online visita usted las tiendas fisicas?

[ si 1 No

13. Si su respuesta fue “Si” indique el porqué.
D Verificar la calidad del producto.
|:| Para aprovechar las ofertas virtuales.
|:| Seguridad del producto comprado
D Otros, por favor indicar:

14. ;Qué tan frecuente es su comportamiento de compra anterior?

[ Muy frecuente [ Frecuente  [_] No muy frecuente
[] Nada frecuente

D4: Webrooming

15. ¢ Antes de comprar en las tiendas fisicas visita usted las tiendas virtuales?

[ si ] No




16. Si su respuesta fue “Si” indique el porqué.
|:| Para verificar las caracteristicas del producto
|:| El foro informa sobre el producto

[] Para verificar los modelos a escoger

[] Otros, por favor indicar:

17. Qué tan frecuente es su comportamiento de compra anterior?

[] Muy frecuente ] Frecuente ~ [_J No muy frecuente
[C]  Nadafrecuente




Anexo N° 04: Tablas de resultados

Distribucién numérica y porcentual segln la Incidencia del uso de la tecnologia digital en
los clientes de ropa deportiva del Distrito de Trujillo, 2018.

Tabla N° 1
Niveles N° de clientes Porcentajes
Malo 32 8,3
Regular 217 56,5
Bueno 135 35,2
Total 384 100%
Figura N° 1
60 56,5
50
40
30
20
10 83
0
Malo Regular Bueno

Nota: Encuesta aplicada a los 384 clientes de ropa deportiva en el Distrito de Trujillo.
Interpretacion:

Segun analisis estadisticos de la tecnologia digital, encontramos que del 100% en su
mayoria el 56.5% muestran un nivel regular y en su minoria el 8.3% muestran un nivel

malo, esto indica que los resultados son regularmente favorables.



Distribucion numérica y porcentual segin la dimensidn ‘“conocimiento web” de la
tecnologia digital en los clientes de ropa deportiva del Distrito de Trujillo, 2018.
Tabla N° 2

Niveles N° de clientes Porcentajes
Malo 32 8,3
Regular 203 52,9
Bueno 149 38,8
Total 384 100%
Figura N° 2
60 -
50 -
40 -
30 -
20 -
10 -
Malo Regular Bueno

Nota: Encuesta aplicada a los 384 clientes de ropa deportiva en el Distrito de Truijillo.
Interpretacion:

Seglin andlisis de la dimension “conocimiento web” de la tecnologia digital, encontramos
que del 100% en su mayoria el 52.9% muestran un nivel regular con respecto a su
conocimiento web sobre las paginas del sector de confecciones del distrito de Trujillo y

en su minoria el 8.3% muestran un conocimiento nivel malo,



Figura N° 3

Indicador: “Redes Sociales”

80 75,3

70 -
60 -
50 -
40 -
30 -
20 -

10,4

10 - 59 6.8 4,7

0 | ——
Muy malo Malo Regular Bueno Muy bueno
Nota: Encuesta aplicada a los 384 clientes de ropa deportiva en el Distrito de Trujillo

Interpretacion:

El indicador resaltante para la Dimension conocimiento es Redes Sociales, donde
encontramos que del 100% de los encuestados, el 75.3% considera una Buena
familiaridad con las empresas de ropa deportiva, mientras que un 2.9% indica que es

muy malo.



Distribucion numérica y porcentual segun la dimension “acceso de la tecnologia” de la
tecnologia digital en los clientes de ropa deportiva del Distrito de Trujillo, 2018.
Tabla N° 3

Niveles N° de clientes Porcentajes
Malo 33 8,6
Regular 159 41,4
Bueno 192 50,0
Total 384 100%
FiguraN° 4
60 -
50 -
40 -
30 -
20 -
10 -
.
Malo Regular Bueno

Nota: Encuesta aplicada a los 384 clientes de ropa deportiva en el Distrito de Trujillo
Interpretacion:

Segun analisis de la dimensiéon “acceso de la tecnologia” de la tecnologia digital,
encontramos que en su mayoria el 50% indican que la accesibilidad a las paginas del sector
de ropa deportiva tienen un nivel bueno gracias a que sus equipos tecnolégicos permiten

que esto sea posible y en su minoria el 8.6% muestran un nivel malo,



Figura N° 5

Indicador: “Equipos Tecnologicos”

90 +
80 - 76,8
70 -
60 -

50 -

30 -

8,6

10 -
23 4,4

7,8

Muy Malo Malo Regular Bueno Muy Bueno

Nota: Encuesta aplicada a los 384 clientes de ropa deportiva en el Distrito de Truijillo.

Interpretacion:

El indicador resaltante para la Dimension Acceso a la Tecnologia es Equipos
Tecnologicos, donde encontramos que del 100% de los encuestados, el 76% califica de
manera Buena la funcionalidad de sus equipos, mientras que un 2.9% indica que es muy

malo.



Distribucién numérica y porcentual segiun la dimension “disponibilidad de tiempo™ de la
tecnologia digital en los clientes de ropa deportiva del Distrito de Trujillo, 2018.
Tabla N° 4

Niveles N° de clientes Porcentajes
Malo 84 21,9
Regular 271 70,6
Bueno 29 7,6
Total 384 100%

Figura N° 6
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60 -

50 -

40 -
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20 -

10 -

Malo Regular Bueno

Nota: Encuesta aplicada a los 384 clientes de ropa deportiva en el Distrito de Truijillo.
Interpretacion:

Seglin analisis de la dimension “disponibilidad de tiempo” de la tecnologia digital,
encontramos que el 70.6% muestran una disponibilidad Regular para poder realizar sus
compras de ropa deportiva y en su minoria el 7.6% muestran un nivel bueno, esto indica

que los resultados son no favorables.



Anexo N° 05: Matriz de Consistencia

;Coémo incide el
uso de la
tecnologia
digital en la
compra de ropa
deportiva de los
clientes del
distrito de
Trujillo 2018?

Objetivo General:
Determinar la
incidencia de la
tecnologia digital en la
compra de ropa
deportiva de los clientes
del distrito de Truijillo,
2018.

Obijetivos Especificos:
Ol: Determinar la
incidencia del
conocimiento web en la
compra de ropa
deportiva de los clientes
del distrito de Truijillo,
2018.

02: Determinar la
incidencia del acceso de
la tecnologia en la
compra de ropa
deportiva de los clientes
del distrito de Trujillo
2018.

03: Determinar la
incidencia de la
disponibilidad de

tiempo en la compra de
ropa deportiva de los
clientes del distrito de
Trujillo, 2018.

El wuso de Ia
tecnologia  digital
incide
significativamente
en la compra de
ropa deportiva de
los clientes distrito
de Trujillo, 2018

Ldpez de la Madrid
(2013) determina de
manera clara que es
todo los recursos
electronicos que
hacen uso de Ila
digitalizacion, de la
informacion en todas
sus dimensiones y

Para evaluar el uso
de la tecnologia
digital se utilizara
la  técnica  de

tecnoldgicos

Pagina Web 1
Redes Sociales 2
Servicio de
3
Internet
Equipos 45678

Tecnologia apariencia y que a encuesta y el Ordinal
Digital través de canales de instrumento del
transmision Y cuestionario
recepeion SON aplicado a  los
3‘?"?!;3‘?'05 pa:a clientes del distrito = .
distribuir - 2 de Trujillo. dlspoqlbllldad 9
informacion de de tiempo
manera local como
global  empleando
grandes redes de
usuarios
Montes (2013) vy
Edwards (2017) Para  evaluar la COmMPra Online 10
define que Ila e
compra se utilizara
compra es obtener la  técnica  de
beneficios y Compra
: encuesta y el o 11
prestaciones de . Tradicional i
Compras . .. instrumento del Ordinal
una condicién

apropiada, en un
instante y a una
cantidad apropiada
y de un distribuidor
mas ajustado.

cuestionario
aplicado a los
clientes del distrito
de Trujillo.

Showrooming 12,13,14

Webrooming

15,16.17

Nota: realizado por los autores Lopez de la madrid (2013), Montes (2013) y Edwards (2017), items realizado por nosotros mismos.



Anexo N° 06: Base de datos

TECNOLOGIADIGITAL COMPRA
N° | SEXO | EDAD Conocimiento Web Acceso de la tecnologia D'S’),[?:;nb’)'lc:dad
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 |11 (12 |13 |14 | 15| 16 | 17

1 M 25 3 4 7 Regular 4 3 4 2 1 18 Regular 3 Regular 28 Regular 2 1 1 4 2 1 2 2 |15 Regular
2 M 28 4 4 8 Bueno 4 4 4 2 0 3 17 Regular 2 Malo 27 Regular 2 2 1 3 2 1 3 2 |16 Regular
3 F 31 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 2 1 3 3 1 2 3 |18 Regular
4 F 25 4 4 8 Bueno 4 4 4 2 1 4 19 Regular 4 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 1 3 3 |24 Optimo
5 F 26 3 4 7 Regular 3 4 3 2 1 4 17 Regular 2 Malo 26 Regular 3 4 1 4 3 1 3 3 |22 Optimo
6 M 27 2 2 2 Malo 2 2 2 2 1 2 11 Malo 2 Malo 15 Malo 1 1 1 1 1 1 1 1 8 Deficiente
7 F 25 4 4 8 Bueno 4 4 4 1 1 4 18 Regular 2 Malo 28 Regular 3 4 1 4 3 1 3 3 122 Optimo
8 F 32 4 4 8 Bueno 4 4 4 3 1 4 20 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 2 1 4 3 1 3 3 |20 Regular
9 M 35 4 4 8 Bueno 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 30 Regular 3 3 1 4 3 1 3 3 |21 Regular
10 F 30 4 3 7 Regular 4 4 4 3 1 4 20 Bueno 1 Malo 28 Regular 1 5 1 3 2 1 2 2 |17 Regular
11 M 28 4 4 8 Bueno 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 30 Regular 2 3 1 4 3 1 3 3 |20 Regular
12 F 27 4 4 8 Bueno 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 30 Regular 2 2 1 3 4 1 3 4 |20 Regular
13 F 28 1 1 2 Malo 1 1 1 2 1 1 7 Malo 2 Malo 11 Malo 2 1 1 1 1 1 1 1 9 Deficiente
14 M 28 4 4 8 Bueno 4 4 3 2 1 4 18 Regular 3 Regular 29 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
15 F 27 4 4 8 Bueno 4 4 3 2 0 4 17 Regular 3 Regular 28 Regular 2 3 1 3 2 1 3 4 |19 Regular
16 M 26 4 4 8 Bueno 4 4 3 2 1 4 18 Regular 2 Malo 28 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
17 F 31 3 4 7 Regular 3 3 4 2 1 4 17 Regular 3 Regular 27 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
18 F 33 4 4 8 Bueno 4 4 4 2 0 4 18 Regular 3 Regular 29 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
19 F 32 3 4 7 Regular 4 4 3 1 1 4 17 Regular 3 Regular 27 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
20 ™M 25 3 4 7 Regular 3 4 4 2 1 4 18 Regular 3 Regular 28 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
21 F 26 4 4 8 Bueno 4 5 4 3 1 4 21 Bueno 3 Regular 32 Bueno 2 3 1 4 4 1 4 4 |23 Optimo
22 ™M 27 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
23 F 30 4 4 8 Bueno 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 30 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
24 M 36 5 5 10 Bueno 4 4 4 4 1 4 21 Bueno 3 Regular 34 Bueno 5 4 1 4 4 1 4 4 |27 Optimo
25 F 30 4 4 8 Bueno 4 4 3 3 1 4 19 Regular 2 Malo 29 Regular 3 2 1 2 3 1 3 3 |18 Regular
26 ™M 29 3 4 7 Regular 4 4 4 1 1 4 18 Regular 3 Regular 28 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
27 ™M 30 4 4 8 Bueno 3 4 3 2 1 4 17 Regular 3 Regular 28 Regular 3 1 1 3 3 1 3 3 |18 Regular
28 ™M 25 4 4 8 Bueno 4 4 4 2 1 4 19 Regular 2 Malo 29 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
29 F 28 4 4 8 Bueno 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 30 Regular 2 3 1 3 4 1 3 3 |20 Regular
30 M 32 1 2 3 Malo 3 2 2 2 1 1 11 Malo 2 Malo 16 Malo 2 2 1 1 2 1 1 2 |12 Deficiente
31 F 26 4 4 8 Bueno 4 4 4 2 1 4 19 Regular 2 Malo 29 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
32 M 25 4 4 8 Bueno 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 30 Regular 3 3 1 4 3 1 3 3 |21 Regular
33 F 31 4 4 8 Bueno 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 30 Regular 4 2 1 4 3 1 3 3 |21 Regular
34 M 25 3 4 7 Regular 3 4 3 3 1 4 18 Regular 2 Malo 27 Regular 3 2 1 4 3 1 3 3 |20 Regular
35 F 25 4 4 8 Bueno 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 30 Regular 3 5 1 3 3 1 2 3 |21 Regular
36 F 32 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 5 Bueno 33 Bueno 3 5 1 4 3 1 2 3 |22 Optimo
37 M 34 4 3 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 4 1 2 4 1 2 2 |19 Regular




38 M 36 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 1 4 2 |24 Optimo
39 F 36 3 4 7 Regular 5 4 4 1 1 5 20 Bueno 2 Malo 29 Regular 3 5 1 4 4 1 2 2 |22 Optimo
40 M 25 3 4 7 Regular 4 4 4 3 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 1 4 2 24 Optimo
41 F 29 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 2 4 1 2 2 |20 Regular
42 M 29 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 1 2 2 22 Optimo
43 F 39 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 1 4 2 |24 Optimo
44 M 32 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 1 4 2 24 Optimo
45 M 35 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 1 2 2 |22 Optimo
46 F 39 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 1 2 2 |22 Optimo
47 F 32 3 4 7 Regular 5 5 5 1 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 1 4 4 1 2 3 |23 Optimo
48 M 36 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 3 2 |22 Optimo
49 M 32 2 2 4 Malo 2 2 2 1 1 2 10 Malo 1 Malo 15 Malo 3 2 1 2 2 0 2 1 13 Deficiente
50 F 35 3 4 7 Regular 4 4 4 1 1 5 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 5 1 4 4 0 2 1 |20 Regular
51 M 35 3 4 7 Regular 5 4 4 3 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 1 4 4 0 3 2 |22 Optimo
52 M 39 5 5 10 Bueno 5 4 4 4 1 5 23 Bueno 5 Bueno 38 Bueno 3 5 1 5 4 1 2 4 |25 Optimo
53 M 31 4 4 8 Bueno 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 30 Regular 3 2 1 4 3 1 4 3 |21 Regular
54 F 38 4 4 8 Bueno 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 30 Regular 2 4 1 3 3 1 2 3 |19 Regular
55 F 26 4 3 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
56 M 31 4 3 7 Regular 4 4 3 2 1 4 18 Regular 3 Regular 28 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
57 M 32 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 1 1 |19 Regular
58 F 28 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 1 1 |19 Regular
59 M 25 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 0 2 1 |20 Regular
60 M 35 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 1 1 |19 Regular
61 F 30 3 4 7 Regular 4 4 4 1 1 5 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 4 1 4 4 0 1 1 |18 Regular
62 F 35 3 4 7 Regular 5 4 4 3 1 4 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 0 1 2 |20 Regular
63 M 29 3 5 8 Bueno 5 4 4 4 1 5 23 Bueno 5 Bueno 36 Bueno 3 5 1 4 5 1 4 3 |26 Optimo
64 F 27 3 4 7 Regular 4 5 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 4 1 3 3 1 3 3 |21 Regular
65 F 32 3 4 7 Regular 4 4 5 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 4 5 0 3 2 0 2 2 |18 Regular
66 ™M 28 3 4 7 Regular 4 5 5 2 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 1 4 4 0 1 1 |19 Regular
67 F 29 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 0 1 2 |20 Regular
68 ™M 25 3 4 7 Regular 4 4 4 1 1 5 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 5 1 4 4 0 3 1|21 Regular
69 ™M 27 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 3 2 |22 Optimo
70 F 28 3 4 7 Regular 5 4 4 3 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 4 5 1 4 4 0 2 1|21 Regular
71 ™M 30 3 4 7 Regular 5 4 4 3 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 1 4 4 0 3 1|21 Regular
72 M 38 3 3 6 Regular 5 5 4 3 1 5 23 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 1 4 4 1 2 4 |24 Optimo
73 F 35 3 2 5 Regular 2 2 2 2 1 2 11 Malo 2 Malo 18 Malo 3 2 1 2 2 0 1 1 |12 Deficiente
74 F 39 3 4 7 Regular 5 4 4 3 1 5 22 Bueno 2 Malo 31 Bueno 2 5 1 4 4 0 3 1 |20 Regular
75 M 36 3 4 7 Regular 5 5 4 3 1 4 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 1 4 4 0 2 1 |20 Regular
76 M 32 3 4 7 Regular 4 3 4 2 1 4 18 Regular 3 Regular 28 Regular 3 5 0 3 2 1 4 4 |22 Optimo
77 F 25 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 4 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 4 1 4 4 0 2 2 |20 Regular
78 M 38 3 4 7 Regular 5 4 4 3 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 1 2 3 0 3 1 |18 Regular
79 M 27 3 4 7 Regular 5 5 5 1 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 4 1 4 4 1 2 3 |22 Optimo
80 F 29 3 4 7 Regular 4 5 5 3 1 5 23 Bueno 2 Malo 32 Bueno 3 5 1 4 4 0 4 1 |22 Optimo
81 M 32 3 3 6 Regular 2 2 2 2 1 2 11 Malo 1 Malo 18 Malo 2 2 0 2 2 1 1 1|11 Deficiente




82 F 30 3 3 6 Regular 4 4 4 3 1 4 20 Bueno 3 Regular 29 Regular 3 5 1 4 4 0 3 1|21 Regular
83 M 28 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 2 4 0 2 3 1 4 4 |20 Regular
84 M 24 3 1 4 Malo 1 2 1 3 0 3 10 Malo 3 Regular 17 Malo 1 1 1 2 2 0 2 1 |10 Deficiente
85 F 20 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 4 20 Bueno 4 Regular 31 Bueno 4 5 1 4 4 0 3 2 23 Optimo
86 F 34 3 2 5 Regular 2 2 1 1 1 1 8 Malo 2 Malo 15 Malo 1 2 1 1 1 1 2 1 |10 Deficiente
87 M 28 3 3 6 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 29 Regular 3 5 1 4 4 0 3 1 ]21 Regular
88 M 38 3 4 7 Regular 4 4 5 1 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 4 5 1 4 4 1 4 4 |27 Optimo
89 F 23 3 3 6 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 0 3 2 1 3 3 |20 Regular
90 M 24 3 4 7 Regular 4 5 5 3 1 5 23 Bueno 3 Regular 33 Bueno 2 5 1 4 4 0 3 2 |21 Regular
91 M 36 3 4 7 Regular 4 4 5 1 1 5 20 Bueno 4 Regular 31 Bueno 3 4 0 3 3 1 2 3 |19 Regular
92 F 29 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 4 2 1 3 4 0 3 2 |19 Regular
93 M 35 3 2 5 Regular 2 2 1 2 0 2 9 Malo 2 Malo 16 Malo 2 2 0 2 2 1 2 1 |12 Deficiente
94 F 34 3 4 7 Regular 4 3 4 3 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 2 5 0 3 4 1 2 3 |20 Regular
95 M 32 3 4 7 Regular 5 4 3 4 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 0 3 3 1 2 3 |20 Regular
96 M 38 3 4 7 Regular 4 4 5 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 2 5 0 4 4 1 2 3 |21 Regular
97 M 24 3 4 7 Regular 4 4 3 3 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 2 4 1 3 4 1 3 4 |22 Optimo
98 F 35 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 1 Malo 28 Regular 3 3 1 3 3 1 3 3 |20 Regular
99 F 27 3 4 7 Regular 4 4 4 1 1 4 18 Regular 3 Regular 28 Regular 3 2 1 3 4 1 2 4 |20 Regular
100 M 39 3 1 4 Malo 1 2 2 2 1 2 10 Malo 2 Malo 16 Malo 1 2 0 2 1 0 1 1 8 Deficiente
101 F 28 3 1 4 Malo 2 1 2 2 1 1 9 Malo 2 Malo 15 Malo 1 1 1 1 2 1 2 1 |10 Deficiente
102 F 38 3 4 7 Regular 4 4 3 3 0 5 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
103 M 35 3 4 7 Regular 4 4 3 2 1 4 18 Regular 3 Regular 28 Regular 3 1 1 3 3 1 3 3 |18 Regular
104 M 29 3 4 7 Regular 4 4 3 1 1 5 18 Regular 2 Malo 27 Regular 3 4 1 3 3 1 3 3 |21 Regular
105 F 26 3 4 7 Regular 4 4 3 2 1 4 18 Regular 2 Malo 27 Regular 3 4 1 4 3 1 3 3 |22 Optimo
106 M 21 3 5 8 Bueno 5 5 5 1 1 5 22 Bueno 2 Malo 32 Bueno 1 1 1 4 4 1 4 4 |20 Regular
107 F 21 3 4 7 Regular 4 4 4 2 0 4 18 Regular 2 Malo 27 Regular 2 2 0 2 4 1 3 3 |17 Regular
108 M 31 3 1 4 Malo 1 2 2 2 0 2 9 Malo 2 Malo 15 Malo 1 2 0 2 2 0 2 1 |10 Deficiente
109 ™M 28 3 4 7 Regular 4 4 4 3 1 3 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 4 1 4 3 1 1 4 |21 Regular
110 F 25 3 5 8 Bueno 2 3 3 4 1 3 16 Regular 2 Malo 26 Regular 3 2 0 2 4 1 3 3 |18 Regular
111 F 25 3 2 5 Regular 3 1 2 2 1 2 11 Malo 2 Malo 18 Malo 1 2 1 2 1 1 2 2 |12 Deficiente
112 ™M 24 3 4 7 Regular 3 4 4 4 1 3 19 Regular 3 Regular 29 Regular 2 4 1 3 4 1 3 3 |21 Regular
113 F 23 3 5 8 Bueno 5 5 5 4 1 5 25 Bueno 3 Regular 36 Bueno 2 1 1 3 3 1 2 3 |16 Regular
114 ™M 28 3 2 5 Regular 2 2 3 2 1 4 14 Regular 2 Malo 21 Regular 3 2 1 3 3 1 2 3 |18 Regular
115 F 30 3 3 6 Regular 2 2 2 3 1 3 13 Regular 3 Regular 22 Regular 2 4 1 2 3 0 4 2 |18 Regular
116 ™M 28 3 2 5 Regular 2 2 3 1 1 5 14 Regular 1 Malo 20 Regular 2 4 0 3 2 1 3 3 |18 Regular
117 F 35 3 3 6 Regular 2 2 2 2 1 4 13 Regular 4 Regular 23 Regular 3 5 1 4 4 1 2 1|21 Regular
118 M 38 3 1 4 Malo 2 2 2 3 0 3 12 Malo 1 Malo 17 Malo 2 2 1 2 2 1 1 1 |12 Deficiente
119 M 32 3 2 5 Regular 1 2 3 2 1 4 13 Regular 5 Bueno 23 Regular 2 5 1 2 4 0 3 1 |18 Regular
120 M 35 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 2 5 1 4 4 1 2 2 |21 Regular
121 F 39 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 1 2 2 |22 Optimo
122 F 32 3 4 7 Regular 5 5 5 1 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 1 4 4 1 2 3 |23 Optimo
123 M 36 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 3 2 |22 Optimo
124 M 32 3 4 7 Regular 5 4 4 1 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 2 1 |20 Regular
125 F 35 3 4 7 Regular 4 4 4 1 1 5 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 5 1 4 4 0 3 1|21 Regular




126 M 35 3 4 7 Regular 5 4 4 3 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 1 4 4 0 3 2 |22 Optimo
127 M 39 3 4 7 Regular 5 4 4 3 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 1 4 4 0 2 1 |20 Regular
128 M 31 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 2 1 4 3 1 4 3 |21 Regular
129 F 38 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 2 4 1 3 3 1 2 3 |19 Regular
130 M 25 3 4 7 Regular 4 3 4 1 1 4 17 Regular 3 Regular 27 Regular 2 1 1 4 2 1 2 2 |15 Regular
131 M 28 3 2 5 Regular 2 2 2 2 0 3 11 Malo 2 Malo 18 Malo 2 2 1 1 2 1 1 1 |11 Deficiente
132 F 31 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 2 1 3 3 1 2 3 |18 Regular
133 F 25 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 4 Regular 30 Regular 3 1 1 4 3 1 2 3 |18 Regular
134 F 26 3 5 8 Bueno 5 4 5 5 1 4 24 Bueno 5 Bueno 37 Bueno 5 4 1 4 3 1 3 3 |24 Optimo
135 M 27 3 3 6 Regular 4 4 3 2 1 4 18 Regular 3 Regular 27 Regular 2 2 1 4 3 1 3 3 |19 Regular
136 F 25 3 4 7 Regular 4 4 4 5 1 5 23 Bueno 2 Malo 32 Bueno 3 4 1 4 3 1 3 3 |22 Optimo
137 F 32 3 4 7 Regular 4 4 4 3 1 4 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 2 1 4 3 1 3 3 |20 Regular
138 M 35 3 5 8 Bueno 4 4 4 5 1 4 22 Bueno 5 Bueno 35 Bueno 5 5 1 5 4 1 4 5 |30 Optimo
139 F 30 3 3 6 Regular 4 4 4 3 1 4 20 Bueno 1 Malo 27 Regular 1 5 1 3 2 1 2 2 |17 Regular
140 M 28 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 2 3 1 4 3 1 3 3 |20 Regular
141 F 27 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 2 2 1 3 4 1 3 4 |20 Regular
142 F 20 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 4 20 Bueno 4 Regular 31 Bueno 4 5 1 4 4 0 3 2 |23 Optimo
143 F 34 3 3 6 Regular 4 4 4 4 1 4 21 Bueno 2 Malo 29 Regular 3 2 1 4 4 1 2 2 |19 Regular
144 M 28 3 3 6 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 29 Regular 3 5 1 4 4 0 3 1|21 Regular
145 M 38 3 4 7 Regular 4 4 5 1 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 4 5 1 4 4 1 4 4 |27 Optimo
146 F 23 3 3 6 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 0 3 4 1 3 3 |22 Optimo
147 M 24 3 4 7 Regular 4 5 5 3 1 5 23 Bueno 3 Regular 33 Bueno 2 5 1 4 4 0 3 2 |21 Regular
148 M 36 3 4 7 Regular 4 4 5 1 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 4 0 3 4 1 2 3 |20 Regular
149 F 29 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 4 2 1 3 4 0 3 1 |18 Regular
150 M 35 3 4 7 Regular 3 4 3 3 1 4 18 Regular 3 Regular 28 Regular 2 5 0 4 2 1 2 3 |19 Regular
151 F 34 3 4 7 Regular 4 3 4 3 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 2 5 0 4 4 1 2 3 |21 Regular
152 M 32 3 4 7 Regular 5 4 3 4 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 0 4 4 1 2 3 |22 Optimo
153 ™M 38 3 4 7 Regular 4 4 5 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 2 5 0 4 4 1 2 3 |21 Regular
154 ™M 24 3 4 7 Regular 4 4 3 3 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 2 4 1 3 4 1 3 4 |22 Optimo
155 F 35 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 1 Malo 28 Regular 3 3 1 3 3 1 3 3 |20 Regular
156 F 27 3 4 7 Regular 4 4 4 1 1 4 18 Regular 3 Regular 28 Regular 3 2 1 3 4 1 2 4 |20 Regular
157 ™M 39 3 4 7 Regular 4 4 3 2 1 5 19 Regular 2 Malo 28 Regular 3 2 0 4 2 0 3 1 |15 Regular
158 F 28 3 3 6 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 2 Malo 27 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
159 F 38 3 4 7 Regular 4 4 3 3 0 3 17 Regular 3 Regular 27 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
160 ™M 35 3 4 7 Regular 4 4 3 2 1 4 18 Regular 3 Regular 28 Regular 3 1 1 3 3 1 3 3 |18 Regular
161 ™M 25 3 4 7 Regular 3 4 4 2 1 4 18 Regular 3 Regular 28 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
162 F 26 3 3 6 Regular 4 5 4 3 1 4 21 Bueno 3 Regular 30 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
163 M 27 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
164 F 30 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
165 M 36 3 4 7 Regular 4 4 4 3 1 4 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
166 F 30 3 4 7 Regular 4 4 3 3 1 4 19 Regular 2 Malo 28 Regular 3 2 1 2 3 1 3 3 |18 Regular
167 M 29 3 4 7 Regular 4 4 4 1 1 4 18 Regular 3 Regular 28 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
168 M 30 3 4 7 Regular 3 4 3 2 1 4 17 Regular 3 Regular 27 Regular 3 1 1 3 3 1 3 3 |18 Regular
169 M 25 3 2 5 Regular 2 1 2 2 1 2 10 Malo 2 Malo 17 Malo 2 2 1 2 2 1 2 2 |14 Deficiente




170 F 28 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 2 3 1 3 4 1 3 3 |20 Regular
171 M 32 3 4 7 Regular 3 4 4 2 1 4 18 Regular 2 Malo 27 Regular 2 2 1 3 3 1 3 3 |18 Regular
172 F 26 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 2 Malo 28 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
173 M 25 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 3 1 4 3 1 3 3 |21 Regular
174 F 31 3 2 5 Regular 2 1 2 2 1 2 10 Malo 2 Malo 17 Malo 2 2 1 2 1 1 2 3 |14 Deficiente
175 M 25 3 4 7 Regular 3 4 3 3 1 4 18 Regular 2 Malo 27 Regular 3 2 1 4 3 1 3 3 |20 Regular
176 F 25 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 1 1 3 3 1 2 3 |17 Regular
177 F 32 3 4 7 Regular 5 4 4 5 1 5 24 Bueno 3 Regular 34 Bueno 3 5 1 5 5 1 4 4 |28 Optimo
178 M 34 3 3 6 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 4 1 2 4 1 2 2 |19 Regular
179 M 36 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 1 4 2 |24 Optimo
180 F 36 3 4 7 Regular 5 4 4 1 1 5 20 Bueno 2 Malo 29 Regular 3 5 1 4 4 1 2 2 |22 Optimo
181 M 25 3 4 7 Regular 4 4 4 3 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 1 4 2 |24 Optimo
182 F 29 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 2 4 1 2 2 |20 Regular
183 M 29 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 1 2 2 |22 Optimo
184 F 39 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 1 4 2 |24 Optimo
185 M 32 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 5 Bueno 33 Bueno 3 5 1 4 4 1 4 2 |24 Optimo
186 M 35 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 5 Bueno 33 Bueno 3 5 1 4 4 1 2 2 |22 Optimo
187 F 39 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 5 Bueno 32 Bueno 3 5 1 4 4 1 2 2 |22 Optimo
188 F 32 3 4 7 Regular 5 5 5 1 1 5 22 Bueno 4 Regular 33 Bueno 3 5 1 4 4 1 2 3 |23 Optimo
189 M 36 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 3 1|21 Regular
190 M 32 3 5 8 Bueno 5 5 4 4 4 5 27 Bueno 4 Regular 39 Bueno 3 5 1 5 5 1 4 4 |28 Optimo
191 F 35 3 4 7 Regular 4 4 4 1 1 5 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 5 1 4 4 0 1 1 |19 Regular
192 M 35 3 4 7 Regular 5 4 4 3 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 1 4 4 0 3 1|21 Regular
193 M 39 3 4 7 Regular 5 4 4 3 1 5 22 Bueno 5 Bueno 34 Bueno 3 5 1 4 4 1 4 1 ]23 Optimo
194 M 31 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 2 1 4 3 1 4 3 |21 Regular
195 F 38 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 2 4 1 3 3 1 2 3 |19 Regular
196 F 26 3 3 6 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 28 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
197 ™M 31 3 3 6 Regular 4 4 3 2 1 4 18 Regular 3 Regular 27 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
198 ™M 32 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 2 2 |21 Regular
199 F 28 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 2 1 |20 Regular
200 ™M 25 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 0 2 1 |20 Regular
201 ™M 35 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 1 2 |20 Regular
202 F 30 3 4 7 Regular 4 4 4 1 1 5 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 4 1 4 4 0 1 1 |18 Regular
203 F 35 3 4 7 Regular 5 4 4 3 1 4 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 0 1 1 |19 Regular
204 ™M 32 3 2 5 Regular 2 2 2 2 1 2 11 Malo 2 Malo 18 Malo 1 1 0 2 2 1 2 2 |11 Deficiente
205 F 26 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 2 Malo 28 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
206 ™M 25 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 3 1 4 3 1 3 3 |21 Regular
207 F 31 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 4 2 1 4 3 1 3 3 |21 Regular
208 M 25 3 4 7 Regular 3 4 3 3 1 4 18 Regular 2 Malo 27 Regular 3 2 1 4 3 1 3 3 |20 Regular
209 F 25 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 5 1 3 3 1 2 3 |21 Regular
210 F 32 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 5 Bueno 33 Bueno 3 5 1 4 3 1 2 3 |22 Optimo
211 M 34 3 3 6 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 4 1 2 4 1 2 2 |19 Regular
212 M 36 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 1 4 2 |24 Optimo
213 F 36 3 4 7 Regular 5 4 4 1 1 5 20 Bueno 2 Malo 29 Regular 3 5 1 4 4 1 2 2 |22 Optimo




214 M 25 3 4 7 Regular 4 4 4 3 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 1 4 2 |24 Optimo
215 F 29 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 2 4 1 2 2 |20 Regular
216 M 29 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 1 2 2 22 Optimo
217 F 39 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 1 4 2 |24 Optimo
218 M 32 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 1 4 2 24 Optimo
219 M 35 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 1 2 2 22 Optimo
220 F 39 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 1 2 2 |22 Optimo
221 F 32 3 4 7 Regular 5 5 5 1 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 1 4 4 1 2 3 |23 Optimo
222 M 36 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 3 1 ]21 Regular
223 M 32 3 4 7 Regular 5 4 4 1 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 3 2 |22 Optimo
224 F 35 3 4 7 Regular 4 4 4 1 1 5 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 5 1 4 4 0 1 1 |19 Regular
225 M 35 3 4 7 Regular 5 4 4 3 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 1 4 4 0 1 1 |19 Regular
226 M 39 3 4 7 Regular 5 4 4 3 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 1 4 4 0 1 1 |19 Regular
227 M 31 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 2 1 4 3 1 4 3 |21 Regular
228 F 38 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 2 4 1 3 3 1 2 3 |19 Regular
229 F 26 3 3 6 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 28 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
230 M 31 3 3 6 Regular 4 4 3 2 1 4 18 Regular 3 Regular 27 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
231 M 32 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 1 1 |19 Regular
232 F 28 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 1 1 |19 Regular
233 M 25 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 0 1 1 |19 Regular
234 M 35 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 2 1 |20 Regular
235 M 27 3 3 6 Regular 4 4 3 2 1 4 18 Regular 3 Regular 27 Regular 2 2 1 4 3 1 3 3 |19 Regular
236 F 25 3 4 7 Regular 4 4 4 1 1 4 18 Regular 2 Malo 27 Regular 3 4 1 4 3 1 3 3 |22 Optimo
237 F 32 3 4 7 Regular 4 4 4 3 1 4 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 2 1 4 3 1 3 3 |20 Regular
238 M 35 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 3 1 4 3 1 3 3 |21 Regular
239 F 30 3 3 6 Regular 4 4 4 3 1 4 20 Bueno 1 Malo 27 Regular 1 5 1 3 2 1 2 2 |17 Regular
240 ™M 28 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 2 3 1 4 3 1 3 3 |20 Regular
241 F 27 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 2 2 1 3 4 1 3 4 |20 Regular
242 F 28 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 2 Malo 28 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
243 ™M 28 3 4 7 Regular 4 4 3 2 1 4 18 Regular 3 Regular 28 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
244 F 27 3 4 7 Regular 4 4 3 2 0 4 17 Regular 3 Regular 27 Regular 2 3 1 3 2 1 3 4 |19 Regular
245 ™M 26 3 4 7 Regular 4 4 3 2 1 4 18 Regular 2 Malo 27 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
246 F 31 3 4 7 Regular 3 3 4 2 1 4 17 Regular 3 Regular 27 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
247 F 33 3 4 7 Regular 4 4 4 2 0 4 18 Regular 3 Regular 28 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
248 F 32 3 4 7 Regular 4 4 3 1 1 4 17 Regular 3 Regular 27 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
249 ™M 25 3 4 7 Regular 3 4 4 2 1 4 18 Regular 3 Regular 28 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
250 F 26 3 3 6 Regular 4 5 4 3 1 4 21 Bueno 3 Regular 30 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
251 M 27 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
252 F 30 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
253 M 36 3 4 7 Regular 4 4 4 3 1 4 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
254 F 30 3 4 7 Regular 4 4 3 3 1 4 19 Regular 2 Malo 28 Regular 3 2 1 2 3 1 3 3 |18 Regular
255 M 29 3 4 7 Regular 4 4 4 1 1 4 18 Regular 3 Regular 28 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
256 M 30 3 4 7 Regular 3 4 3 2 1 4 17 Regular 3 Regular 27 Regular 3 1 1 3 3 1 3 3 |18 Regular
257 M 25 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 2 Malo 28 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular




258 F 28 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 2 3 1 3 4 1 3 3 |20 Regular
259 M 32 3 4 7 Regular 3 4 4 2 1 4 18 Regular 2 Malo 27 Regular 2 2 1 3 3 1 3 3 |18 Regular
260 F 26 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 2 Malo 28 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
261 M 25 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 3 1 4 3 1 3 3 |21 Regular
262 F 31 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 4 2 1 4 3 1 3 3 |21 Regular
263 M 25 3 4 7 Regular 3 4 3 3 1 4 18 Regular 2 Malo 27 Regular 3 2 1 4 3 1 3 3 |20 Regular
264 F 25 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 5 1 3 3 1 2 3 |21 Regular
265 F 32 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 3 1 2 3 22 Optimo
266 M 34 3 3 6 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 4 1 2 4 1 2 2 |19 Regular
267 M 36 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 1 4 2 |24 Optimo
268 F 36 3 4 7 Regular 5 4 4 1 1 5 20 Bueno 2 Malo 29 Regular 3 5 1 4 4 1 2 2 |22 Optimo
269 M 25 3 4 7 Regular 4 4 4 3 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 1 4 2 |24 Optimo
270 F 29 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 2 4 1 2 2 |20 Regular
271 M 29 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 1 2 2 |22 Optimo
272 F 39 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 1 4 2 |24 Optimo
273 M 32 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 1 4 2 |24 Optimo
274 M 35 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 1 2 2 |22 Optimo
275 F 39 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 1 2 2 |22 Optimo
276 F 32 3 4 7 Regular 5 5 5 1 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 1 4 4 1 2 3 |23 Optimo
277 M 36 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 1 1 |19 Regular
278 M 32 3 4 7 Regular 5 4 4 1 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 1 1 |19 Regular
279 F 35 3 4 7 Regular 4 4 4 1 1 5 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 5 1 4 4 0 1 2 |20 Regular
280 M 35 3 4 7 Regular 5 4 4 3 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 1 4 4 0 1 1 |19 Regular
281 M 39 3 4 7 Regular 5 4 4 3 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 1 4 4 0 1 2 |20 Regular
282 M 31 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 2 1 4 3 1 4 3 |21 Regular
283 F 38 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 2 4 1 3 3 1 2 3 |19 Regular
284 F 26 3 3 6 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 28 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
285 ™M 31 3 3 6 Regular 4 4 3 2 1 4 18 Regular 3 Regular 27 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
286 ™M 32 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 1 1 |19 Regular
287 F 28 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 2 1 |20 Regular
288 M 25 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 5 Bueno 33 Bueno 4 5 1 4 4 1 4 4 |27 Optimo
289 ™M 35 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 1 1 |19 Regular
290 ™M 24 3 4 7 Regular 4 5 5 3 1 5 23 Bueno 3 Regular 33 Bueno 2 5 1 4 4 0 3 2 |21 Regular
291 ™M 36 3 2 5 Regular 2 1 2 1 1 2 9 Malo 2 Malo 16 Malo 2 1 0 2 2 1 1 2 |11 Deficiente
292 F 29 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 2 2 1 3 4 0 1 2 |15 Regular
293 ™M 35 3 2 5 Regular 3 1 2 1 1 2 10 Malo 2 Malo 17 Malo 2 2 0 1 1 0 1 1 8 Deficiente
294 F 34 3 4 7 Regular 4 3 4 3 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 2 5 0 2 2 1 2 3 |17 Regular
295 M 32 3 4 7 Regular 5 4 3 4 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 0 3 3 1 2 3 |20 Regular
296 M 38 3 4 7 Regular 4 4 5 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 2 5 0 4 3 1 2 3 |20 Regular
297 M 24 3 5 8 Bueno 4 5 4 4 1 5 23 Bueno 4 Regular 35 Bueno 4 4 1 5 4 1 3 4 |26 Optimo
298 F 35 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 1 Malo 28 Regular 3 3 1 3 3 1 3 3 |20 Regular
299 F 27 3 4 7 Regular 4 4 4 1 1 4 18 Regular 3 Regular 28 Regular 3 2 1 3 4 1 2 4 |20 Regular
300 M 39 3 2 5 Regular 2 2 2 2 1 2 11 Malo 2 Malo 18 Malo 2 2 0 2 2 0 1 2 |11 Deficiente
301 F 28 3 3 6 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 2 Malo 27 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular




302 F 38 3 4 7 Regular 4 4 3 3 0 5 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
303 M 35 3 4 7 Regular 4 4 3 2 1 4 18 Regular 3 Regular 28 Regular 3 1 1 3 3 1 3 3 |18 Regular
304 M 29 3 2 5 Regular 2 1 2 1 1 2 9 Malo 2 Malo 16 Malo 2 1 1 2 2 1 1 2 |12 Deficiente
305 F 26 3 4 7 Regular 4 4 3 2 1 4 18 Regular 2 Malo 27 Regular 3 4 1 4 3 1 3 3 |22 Optimo
306 M 21 3 5 8 Bueno 5 5 5 1 1 5 22 Bueno 2 Malo 32 Bueno 2 1 1 4 2 1 4 4 |19 Regular
307 F 21 3 4 7 Regular 4 4 4 2 0 5 19 Regular 2 Malo 28 Regular 2 2 0 2 4 1 3 3 |17 Regular
308 M 31 3 1 4 Malo 1 2 1 5 0 2 11 Malo 2 Malo 17 Malo 2 2 0 2 1 0 1 1 9 Deficiente
309 M 28 3 4 7 Regular 4 4 4 3 1 3 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 4 1 1 3 1 1 4 |18 Regular
310 F 25 3 5 8 Bueno 2 3 3 4 1 3 16 Regular 2 Malo 26 Regular 3 2 0 3 4 1 3 3 |19 Regular
311 F 25 3 2 5 Regular 3 3 3 4 1 3 17 Regular 2 Malo 24 Regular 2 3 1 3 3 1 2 3 |18 Regular
312 M 24 3 4 7 Regular 3 4 4 4 1 3 19 Regular 3 Regular 29 Regular 2 4 1 3 4 1 3 3 |21 Regular
313 F 23 3 5 8 Bueno 5 5 5 4 1 5 25 Bueno 3 Regular 36 Bueno 2 1 1 3 3 1 2 3 |16 Regular
314 M 28 3 2 5 Regular 2 2 3 2 1 4 14 Regular 2 Malo 21 Regular 3 2 1 3 3 1 2 3 |18 Regular
315 F 30 3 3 6 Regular 2 2 2 3 1 3 13 Regular 3 Regular 22 Regular 2 4 1 2 3 0 1 2 |15 Regular
316 M 28 3 2 5 Regular 2 2 3 1 1 5 14 Regular 1 Malo 20 Regular 2 4 0 3 2 1 3 3 118 Regular
317 F 35 3 3 6 Regular 2 2 2 2 1 4 13 Regular 4 Regular 23 Regular 3 5 1 4 4 1 1 1 |20 Regular
318 M 38 3 3 6 Regular 2 2 2 3 0 3 12 Malo 3 Regular 21 Regular 2 5 1 2 4 1 2 2 |19 Regular
319 M 25 3 4 7 Regular 4 4 4 3 1 5 21 Bueno 5 Bueno 33 Bueno 3 5 1 4 4 1 4 2 |24 Optimo
320 F 29 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 2 4 1 2 2 |20 Regular
321 M 29 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 1 2 2 |22 Optimo
322 F 39 3 4 7 Regular 4 4 4 4 1 5 22 Bueno 5 Bueno 34 Bueno 3 5 1 4 4 1 4 2 |24 Optimo
323 M 32 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 1 4 2 |24 Optimo
324 M 35 3 2 5 Regular 2 2 2 2 1 2 11 Malo 1 Malo 17 Malo 3 1 1 2 2 1 2 2 |14 Deficiente
325 F 39 3 1 4 Malo 1 2 2 2 1 4 12 Malo 1 Malo 17 Malo 3 2 1 2 2 1 2 1|14 Deficiente
326 F 32 3 4 7 Regular 5 5 5 1 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 1 4 4 1 2 3 |23 Optimo
327 M 36 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 1 1 |19 Regular
328 M 32 3 4 7 Regular 5 4 4 1 1 5 20 Bueno 5 Bueno 32 Bueno 3 5 1 4 4 0 4 4 |25 Optimo
329 F 35 3 4 7 Regular 4 4 4 1 1 5 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 5 1 4 4 0 1 1 |19 Regular
330 ™M 35 3 4 7 Regular 5 4 4 3 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 1 4 4 0 1 1 |19 Regular
331 M 39 3 4 7 Regular 5 4 4 3 1 5 22 Bueno 5 Bueno 34 Bueno 4 5 1 4 4 1 4 4 |27 Optimo
332 ™M 31 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 2 1 4 3 1 4 3 |21 Regular
333 F 38 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 2 4 1 3 3 1 2 3 |19 Regular
334 F 26 3 3 6 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 28 Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
335 ™M 31 3 3 6 Regular 4 4 3 2 1 4 18 Regular 3 Regular 27 Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
336 ™M 32 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 2 1 |20 Regular
337 F 28 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 Regular 3 5 1 4 4 0 1 2 |20 Regular
338 M 25 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 5 Bueno 33 Bueno 3 5 1 4 4 0 2 3 |22 Optimo
339 M 35 3 2 5 Regular 2 2 1 2 1 2 10 Malo 2 Malo 17 Malo 3 2 1 2 2 0 1 1 |12 Deficiente
340 F 30 3 4 7 Regular 4 4 4 1 1 5 19 Regular 3 Regular 29 Regular 3 4 1 4 4 0 1 2 |19 Regular
341 F 35 3 4 7 Regular 5 4 4 3 1 4 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 0 1 3 |21 Regular
342 M 29 3 4 7 Regular 5 4 4 3 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 1 4 4 0 1 3 |21 Regular
343 F 27 3 4 7 Regular 4 5 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 4 1 3 3 1 3 3 |21 Regular
344 F 32 3 4 7 Regular 4 4 5 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 2 5 0 2 2 0 1 1 |13 Deficiente
345 M 28 3 4 7 Regular 4 5 5 2 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 1 4 4 0 2 2 |21 Regular




346 F 29 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 0 1 1 |19 Regular
347 M 25 3 4 7 Regular 4 4 4 1 1 5 19 Regular 3 Regular 29 | Regular 3 5 1 4 4 0 2 1 |20 Regular
348 M 27 3 4 7 Regular 3 3 3 2 1 5 17 Regular 3 Regular 27 | Regular 3 3 1 4 4 0 1 2 |18 Regular
349 F 28 3 4 7 Regular 3 3 3 3 1 5 18 Regular 3 Regular 28 | Regular 2 5 1 4 4 0 2 1 |19 Regular
350 M 30 3 5 8 Bueno 5 5 4 3 1 5 23 Bueno 5 Bueno 36 Bueno 5 5 1 4 5 0 4 3 |27 Optimo
351 M 38 3 5 8 Bueno 5 5 4 3 1 5 23 Bueno 5 Bueno 36 Bueno 3 5 1 4 4 1 2 4 |24 Optimo
352 F 35 3 4 7 Regular 5 3 4 2 1 5 20 Bueno 5 Bueno 32 Bueno 3 5 1 4 4 0 3 2 |22 Optimo
353 F 39 3 4 7 Regular 5 4 4 3 1 5 22 Bueno 5 Bueno 34 Bueno 4 5 1 4 5 1 4 4 |28 Optimo
354 M 36 3 4 7 Regular 5 5 4 3 1 4 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 1 4 4 0 3 1|21 Regular
355 M 24 3 2 5 Regular 3 2 2 2 1 2 12 Malo 1 Malo 18 Malo 1 2 1 2 2 0 2 1 |11 Deficiente
356 M 36 3 4 7 Regular 4 4 5 1 1 5 20 Bueno 4 Regular 31 Bueno 3 4 0 2 3 1 2 3 |18 Regular
357 F 29 3 4 7 Regular 4 4 4 4 1 5 22 Bueno 5 Bueno 34 Bueno 4 5 1 5 5 0 2 2 |24 Optimo
358 M 35 3 1 4 Malo 2 2 1 2 1 2 10 Malo 2 Malo 16 Malo 2 2 0 2 2 1 1 1 |11 Deficiente
359 F 34 3 4 7 Regular 4 3 4 3 1 4 19 Regular 3 Regular 29 Regular 2 5 0 4 4 1 2 3 |21 Regular
360 M 32 3 4 7 Regular 5 4 3 4 1 5 22 Bueno 3 Regular 32 Bueno 3 5 0 4 4 1 2 3 |22 Optimo
361 M 38 3 4 7 Regular 4 4 5 2 1 5 21 Bueno 3 Regular 31 Bueno 2 5 0 4 4 1 2 3 |21 Regular
362 M 24 3 4 7 Regular 4 4 3 3 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 | Regular 2 4 1 3 4 1 3 4 |22 Optimo
363 F 35 3 3 6 Regular 3 3 3 2 1 3 15 Regular 3 Regular 24 | Regular 2 2 1 3 2 1 2 2 |15 Regular
364 F 27 3 4 7 Regular 4 4 4 1 1 4 18 Regular 3 Regular 28 | Regular 3 2 1 3 4 1 2 4 |20 Regular
365 M 39 3 4 7 Regular 4 4 5 4 1 5 23 Bueno 5 Bueno 35 Bueno 4 5 0 4 5 0 5 5 |28 Optimo
366 F 28 3 1 4 Malo 1 1 2 2 1 2 9 Malo 2 Malo 15 Malo 1 2 1 1 1 1 2 1 |10 Deficiente
367 F 38 3 4 7 Regular 4 4 3 3 0 5 19 Regular 3 Regular 29 | Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
368 M 35 3 5 8 Bueno 4 4 5 5 1 5 24 Bueno 5 Bueno 37 Bueno 3 5 1 4 4 1 5 5 |28 Optimo
369 M 29 3 4 7 Regular 5 4 5 4 1 5 24 Bueno 5 Bueno 36 Bueno 5 4 1 5 4 1 4 5 |29 Optimo
370 M 35 3 4 7 Regular 3 4 3 3 1 5 19 Regular 3 Regular 29 | Regular 3 3 1 4 3 0 2 1 |17 Regular
371 M 39 3 2 5 Regular 2 2 2 3 1 2 12 Malo 2 Malo 19 Malo 2 2 1 2 2 0 2 1 |12 Deficiente
372 ™M 31 3 2 5 Regular 2 2 1 2 1 4 12 Malo 2 Malo 19 Malo 2 2 1 2 3 1 2 1 |14 Deficiente
373 F 38 3 4 7 Regular 5 5 5 4 1 5 25 Bueno 5 Bueno 37 Bueno 5 5 1 5 4 1 5 3 |29 Optimo
374 F 26 3 3 6 Regular 4 4 4 2 1 4 19 Regular 3 Regular 28 | Regular 3 2 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
375 ™M 31 3 3 6 Regular 4 4 3 2 1 4 18 Regular 3 Regular 27 | Regular 2 3 1 3 3 1 3 3 |19 Regular
376 M 32 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 5 Bueno 32 Bueno 3 5 1 4 4 1 4 1 |23 Optimo
377 F 28 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 4 Regular 31 Bueno 3 5 1 4 4 1 5 2 |25 Optimo
378 M 25 3 4 7 Regular 5 4 4 2 1 5 21 Bueno 5 Bueno 33 Bueno 3 5 1 4 4 1 5 1 |24 Optimo
379 ™M 35 3 4 7 Regular 4 4 4 2 1 5 20 Bueno 3 Regular 30 | Regular 3 5 1 4 4 0 1 1 |19 Regular
380 F 30 3 4 7 Regular 4 4 4 1 1 5 19 Regular 3 Regular 29 | Regular 3 4 1 4 4 0 2 2 |20 Regular
381 F 35 3 5 8 Bueno 5 4 4 5 1 5 24 Bueno 3 Regular 35 Bueno 4 5 1 5 5 1 4 5 |30 Optimo
382 M 29 3 5 8 Bueno 5 4 4 4 1 5 23 Bueno 5 Bueno 36 Bueno 5 5 1 5 5 1 4 1 |27 Optimo
383 F 27 3 3 6 Regular 4 3 4 2 1 5 19 Regular 3 Regular 28 | Regular 3 4 1 3 3 1 3 3 |21 Regular
384 F 28 3 1 4 Malo 2 2 2 2 1 2 11 Malo 2 Malo 17 Malo 2 2 1 2 2 1 2 2 |14 Deficiente







