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Resumen

Esta investigacion abordd la toma de decisiones financieras y su relacion con factores de
personalidad en jovenes universitarios. EI objetivo principal fue identificar la relacion entre los
cinco grandes factores de personalidad y la toma de decisiones financieras en estudiantes
universitarios. Se planted una metodologia con enfoque cuantitativo de alcance correlacional,
para determinar el grado de asociacion entre las variables. Su disefio es no experimental y sin
manipulacion de variables. Se aplicé la Escala de Decisiones Emocionales en Compras (PDMI)
compuesto por dos subescalas: la escala de Decisiones Emocionales en Compras (PDMI-
Emocional) y la escala de Decisiones en Compras Razonadas (PDMI-Razonado) de Soler-
Anguiano, Bustos-Aguayo, Palacios, Zeelenberg, y Diaz-Loving, (2019), y el Personality
Inventory for DSM 5 Version breve (PID-5-BF) los cuales evaltan rasgos de personalidad en 5
dominios (Derrengar, Krueger, Skodol, Marlon & Watson D, 2013).

Los resultados de estos 2 instrumentos de medicién indicaron que, los jovenes adultos al
momento de tomar decisiones financieras en sus compras poseen una tendencia a tener conductas
impulsivas, las cuales, producen endeudamiento, ansiedad y depresion, este en mayor porcentaje
en las mujeres. En cuanto a los factores de personalidad, se present6 una leve alteracion en los
Dominios de Afecto Negativo, Antagonismo y una alteracion grave en el dominio de
Desinhibicidn. Por tanto, se considera que en estas variaciones podrian presentar inadaptaciones
sociales.

Palabras Claves: Administracion, bienestar, decisiones financieras, inadaptacién social,

personalidad.



Abstract

This investigation took as subject the financial decisions and its relation with personality
traits in university students. The main purpose was to identify the relation between the five
biggest personality factors and the choice-making process in financial decisions amongst a
sample of university students. The methodology used to fulfil this purpose had a quantitative
approach and a correlational scope in order to determine the grade of association between the
variables. This design was not experimental and had no manipulation of variables. We applied
the Scale of Emotional Purchasing Decisions (Escala de Decisiones Emocionales en Compras —
PDMI) composed by two sub-scales: Scale of Emotional Decisions in Purchasing (PDMI-
Emotional) and the Scale of Reasoned Purchasing Decisions (PDMI-Reasoned) from Soler-
Anguiano, Bustos-Aguayo, Palacios, Zeelenberg, and Diaz-Loving (2019), and the Personality
Inventory for DSM 5 brief version (PID-5-BF) which evaluates the personality traits in five
domains (Derrengar, Krueger, Skodol, Marlon & Watson D, 2013).

The results of these two measuring instruments indicated that at the moment of making
financial decisions in their purchases, the young adults have a tendency to have impulsive
behaviors which create debts, anxiety and depression, this in higher percentage in women.
Regarding to the personality factors, there was a slight alteration in the dominoes of negative
affect, antagonism and a serious alteration in the domain of disinhibition. Therefore, it is

considered that in these variations, they could present social maladjustments.

Key Words: Administration, wellbeing, financial decisions, personality, social

maladjustments.
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Introduccion

La presente investigacion parte de la hipotesis de que existe una relacién entre las
caracteristicas de personalidad y las decisiones financieras. Al respecto, Almlund et al., (2011),
Borghans et al., (2011), Heckman y Kautz (2013), revisan la evidencia de como estos factores
asociados pueden llegar a predecir resultados sociales y econémicos. Estos autores, a su vez,
proponen que las caracteristicas de personalidad estan asociadas con aspectos motivacionales de
pensamiento, sentimientos y comportamiento, que permiten responder a las situaciones (Roberts,
2009).

En este sentido, Kaufmann (2012) plantea que las decisiones financieras son producidas
por el contexto, las variables sociodemograficas, la alfabetizacion financiera (Lusardi &
Mitchell, 2014), las habilidades cognitivas (Kahneman, 2012), y las caracteristicas de
personalidad (Frederick, 2005; Metcalf, 2005), las cuales hacen parte de las préacticas de
endeudamiento, asi como el consumo incontrolable de los bienes (Denegri, 2007; Grinblatt &
Keloharju, 2009; Lauriola et al., 2014) siendo més evidente en jovenes universitarios (Abello,
Amar, Denegri & Llanos, 2007; Denegri, Caprile, Gempp & Palavecinos, 2005; Descouvieres,
1998), quienes se ven afectados a nivel econdmico, social y emocional (Aravena, Coria, Gaete,
Gomez & Rojas, 2012 ; Curto, Lusardi & Mitchell, 2010; Elliott & Lewis, 2015; Barber, Lyons,
Shim & Xiao, 2009; Oumlil & Williams, 2015).

De acuerdo con lo anterior, el presente estudio pretende contribuir al mejoramiento de
las decisiones financieras, asi como a una buena administracion economica. Por ello, se planted
como objetivo general identificar la relacion entre los cinco grandes factores de personalidad y la
toma de decisiones financieras en estudiantes universitarios. Es una investigacion cuantitativa

con un disefio no experimental y transversal, en una muestra de estudiantes universitarios,
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11

mayores de edad y pertenecientes a cualquier programa de formacion. Se aplica el inventario de
personalidad del DSM-5-Versidon breve (PID-5-BF) y la escala de Decisiones Emocionales en

Compras (PDMI).

Pregunta e hipotesis de Investigacion
Para el presente trabajo de investigacion cuantitativo, se parte de la siguiente hipétesis: Hay
una relacidn entre los cinco grandes factores de personalidad y la toma de decisiones financieras
en una muestra de estudiantes universitarios, con marcadas diferencias entre hombres y mujeres.
De igual forma, se parte de la siguiente pregunta problematica en la investigacion: ¢Cual
esla relacion entre los cinco grandes factores de personalidad y la toma de decisiones

financieras en una muestra de estudiantes universitarios?

Planteamiento del problema

En los dltimos 10 afios, se han realizado estudios relacionados con la asociacion entre los
rasgos de personalidad y las decisiones financieras en diferentes grupos poblacionales desde la
psicologia. Su importancia radica en que permiten comprender las caracteristicas de las actitudes
hacia el endeudamiento y su tolerancia, debido al consumo constante de bienes y servicios
anhelados (Denegri, 2007; Grinblatt & Keloharju, 2009; Lauriola et al., 2014) lo que produce el
endeudamiento como un estilo de vida (Zuckerman, 2000).

Con respecto al nivel de endeudamiento de los colombianos, la Superintendencia
Financiera de Colombia, al terminar el 2019, indicé que 13 millones de adultos estaban
endeudados. Se encontro que 8,4 millones de adultos, tenian una tarjeta de credito, 6,9 millones
un crédito de consumo, y 2,5 millones un microcrédito, y 1,1 millones de personas contaban con
un crédito de vivienda. Por otra parte, los jovenes que cuentan con un bajo nivel en el sistema

financiero registraron un acceso en sus productos del 82,5% (Amaya, 2020), lo cual ha generado
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mayor preocupacion en el sistema financiero, pues en el tercer trimestre del afio 2020, dado el
confinamiento por COVID19 en el pais, los ingresos econémicos en los hogares descendieron
unos 20 billones de pesos (Asociacién Nacional de Instituciones Financieras, 2020).

Este hecho ha sido méas evidente en jovenes universitarios (Abello, Amar, Denegri &
Llanos, 2007; Caprile, Denegri, Gempp & Palavecinos, 2005; Descouviéres, 1998), quienes
tienen mayores probabilidades de convertirse en consumidores vulnerables, por sus escasos
conocimientos para tomar decisiones financieras, afectando su estabilidad econémica, social,
laboral y emocional (Aravena, Coria, Gaete, Gomez & Rojas, 2012; Elliott & Lewis, 2015;
Curto, Lusardi & Mitchell, 2010; Barber, Lyons, Shim & Xiao, 2009; Oumlil & Williams, 2015).

Al respecto, las investigaciones han encontrado la presencia de estrés, depresion,
comportamiento suicida (Jones, Sam & Shen, 2014; Hiilamo & Turunen, 2014) y ansiedad por
el aumento de la deuda acumulada (Cooke et al., 2004; Carney, McColl & McNeish & 2005;
Kettley, Raffan & Whitehead, 2008; Stradling, 2001), lo que aumenta la incapacidad para
concentrarse en los estudios, trastornos de suefio, asi como la probabilidad de contraer
enfermedades fisicas (Argyle & Furnham, 1998).

Frente a lo anterior, es importante definir las decisiones financieras como un
comportamiento psicoldgico asociado a diferentes rasgos de personalidad y factores
emocionales. Metcalf (2005), afirma que la personalidad extrovertida tiene una mayor
inclinacion al endeudamiento frecuente y extenso en torno a su vida social; los individuos con
personalidad neurdtica tienden a reducir su gasto financiero (Chudry & Harrison, 2011), mientras
que las personas con rasgos de franqueza son mas flexibles en su toma de decisiones financieras
(Robie et al., 2005). Del mismo modo, individuos con rasgos de amabilidad, muestran ser mas

modestos en la toma de decisiones economicas ( Costa & McCrae, 1997) mientras que las


https://www.tandfonline.com/doi/full/10.1080/0309877X.2010.540080?casa_token=-_PEtf50HQkAAAAA%3ApPZ88oYbmhHTGz53StfMwrHDPSfy-NzBTqCRiExB9d-RnyHwKFa-9ERle-L_sk9PN4eNR0ZOXaesrA
https://www.tandfonline.com/doi/full/10.1080/0309877X.2010.540080?casa_token=-_PEtf50HQkAAAAA%3ApPZ88oYbmhHTGz53StfMwrHDPSfy-NzBTqCRiExB9d-RnyHwKFa-9ERle-L_sk9PN4eNR0ZOXaesrA
https://www.tandfonline.com/doi/full/10.1080/0309877X.2010.540080?casa_token=-_PEtf50HQkAAAAA%3ApPZ88oYbmhHTGz53StfMwrHDPSfy-NzBTqCRiExB9d-RnyHwKFa-9ERle-L_sk9PN4eNR0ZOXaesrA
https://www.tandfonline.com/doi/full/10.1080/0309877X.2010.540080?casa_token=-_PEtf50HQkAAAAA%3ApPZ88oYbmhHTGz53StfMwrHDPSfy-NzBTqCRiExB9d-RnyHwKFa-9ERle-L_sk9PN4eNR0ZOXaesrA
https://www.tandfonline.com/doi/full/10.1080/0309877X.2010.540080?casa_token=-_PEtf50HQkAAAAA%3ApPZ88oYbmhHTGz53StfMwrHDPSfy-NzBTqCRiExB9d-RnyHwKFa-9ERle-L_sk9PN4eNR0ZOXaesrA

13

personas con rasgos de escrupulosidad pueden ser mas competentes y autodisciplinados en la
toma de decisiones financieras (Gunkel et al., 2010).

Por su parte, Black (2007), Joireman, Kees y Sprott, (2010), Pirog y Roberts, (2004),
aseguran que los compradores compulsivos suelen tener un gasto excesivo y para solventarlo
utilizan las tarjetas de crédito, lo que los puede llevar a un sobrendeudamiento financiero, debido
a sus pocas habilidades para administrar el dinero (Donnelly, Howell & lyer, 2012; Dittmar &
Garoarsdottir, 2012; Dowling, Pham & Yap, 2012), trayéndoles en consecuencia, bajos niveles
de bienestar psicoldgico (Christenson et al., 1994; Williams, 2012).

Por otro lado, los narcisistas, atraidos por la necesidad de recompensa en la toma de
decisiones, pueden llegar a presentar actitudes positivas hacia el dinero (Ng, Tam & Shu, 2011),
el materialismo (Cisek, , Gregg, Hart &Sedikides, 2007) y la compra compulsiva (Rose, 2007),
pues buscan impulsar su éxito financiero sobre otras personas, para validar, mantener y potenciar
su propia imagen (Cisek et al., 2014), lo cual coincide con lo que D’astous et al., (1990) y
Tokunaga (1993), encontraron que las personas con baja autoestima realizan compras excesivas
para sentirse bien y mejorar su imagen (Faber et al., 1987).

En este sentido, se han encontrado diferentes modelos de personalidad que han estudiado
la toma de decisiones financieras. Entre ellos, podemos encontrar, el modelo de los Cinco
Grandes rasgos que constituyen diversos instrumentos de medicion, entre ellos, el Cuestionario
de Personalidad IPIP-FFM de Cupani (2009), creado por Goldberg (1999), el cual contiene 50
items con comportamientos cotidianos de las personas y mide los Cinco Grandes Factores:
Extraversion, Amabilidad, Responsabilidad, Neuroticismo y Apertura a la experiencia (Costa &
McCrae, 1990; Costa & McCrae, 1999; John & Srivastava, 1999), en donde la extraversion se

evalua a partir de la dicotomia reserva vs. animacion, la amabilidad como hostilidad vs. empatia,
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la responsabilidad como organizacién vs. Impulsividad, el neuroticismo como inestabilidad vs.
estabilidad emocional y la apertura a la experiencia, desde la imaginacién vs el pensamiento
concreto (Goldberg,1993).

Por su parte, Costa y McCrae (1992), retoman el modelo de los 16 factores de
personalidad de Cattell, Eber, Herbert y Tatsuoka (1970), constituido por 5 factores principales:
ansiedad, extroversion, dureza, independencia y autocontrol, como también 16 rasgos de
personalidad, que también incluyen los niveles de ansiedad, tenacidad, receptividad,
sentimientos, emociones, imaginacion, independencia, acomodacion, autocontrol y moderacion.

El presente trabajo, tomard como punto de referencia el modelo de los Cinco Grandes
Factores (FFM) de McCrae y Costa, (1999) para indagar sobre la relacion entre los rasgos de
personalidad y la toma de decisiones financieras en estudiantes universitarios.

En Colombia se han realizado investigaciones sobre decisiones financieras en adultos
jovenes, en los cuales, se evidencia un aumento de endeudamiento financiero (Ortega &
Rodriguez, 2005), y un alto manejo de tarjetas de crédito (Norvilitis et al., 2006), lo que conlleva
a una baja capacidad de ahorro (Kenayathulla, Nair, Rahman & Radzi, 2020), debido la
influencia del contexto social y la manipulacion comercial (Coria, Gaete, GOmez & Rojas;
Aravena, 2012), que influyen en las decisiones de compra (Grezo & Sarmany, 2015), y en el
autoestima del consumidor (Bonfanti, Matos, Mette & Vieira, 2019).

Otras investigaciones evidencian que las actitudes financieras son respuestas emocionales
(Jiménez & Salcedo, 2019), que dependen de la activacion de deseos de bienestar economico

(Hoffmann & Risse, 2020; Ashta, Pandey, Sutan & Spiegelman, 2020).
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Justificacion

En la toma de decisiones hay factores que determinan resultados, los cuales pueden ser
beneficiosos o0 no, cuyas causas son las emociones que distorsionan la percepcion subjetiva del
ser humano, lo que provoca la irracionalidad frente a la asimilacion de procesos de la
informacion, ya que si se realiza de manera intuitiva y ademas rapida podria provocar errores en
la toma de decisiones, dado que en algunas ocasiones cuando este proceso es gradual y tranquilo
otorga un mayor analisis del mismo.

Asi mismo, pasa en el &mbito econdmico frente a las variables de teorias de la
personalidad y los factores sociales, los cuales influyen en las decisiones financieras y el
endeudamiento en estudiantes universitarios, este es con el objetivo de satisfacer sus necesidades
de consumo, lo que conduce a una actitud tolerante ante las consecuencias de riesgo y pérdida en
su futuro profesional, econémico y a una produccion de cargas psicoldgicas.

Por esta razon, se hace necesario comprender estos vinculos y las impresiones en el
conocimiento financiero que pueden contribuir a posibles soluciones que desplieguen beneficios
en la salud fisica y mental, asi como el mejoramiento de las decisiones financieras, actitud de
ahorro, la comprension de la idea de planificacion, el autocontrol y un alto nivel en la
administracién econémica en estudiantes universitarios, para que, de ese modo, puedan impulsar
actitudes financieras responsables, que permitan alcanzar resultados académicos favorables.

Este trabajo proporcionara un enfoque en el conocimiento de los factores de la
personalidad y la toma de decisiones financieras en estudiantes universitarios, con el fin de
motivar a un comportamiento que pueda suscitar una conciencia y una confianza de manejo y
ahorro econdémico, asi mismo pueda disminuir la ansiedad por medio del control de impulsos

frente al endeudamiento financiero y pérdidas econémicas.
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Objetivo General

Identificar la relacion entre los cinco grandes factores de personalidad y la toma de

decisiones financieras en estudiantes universitarios.

Objetivos especificos

Describir las caracteristicas sociodemograficas de una muestra de estudiantes
universitarios en relacion con la toma de decisiones financieras.

Establecer perfiles de personalidad segln el modelo de los cinco grandes en una muestra
de estudiantes universitarios.

Describir la toma de decisiones financieras en una muestra de estudiantes universitarios.

Revision de Antecedentes

A continuacion, se presentaran los antecedentes de investigacion relacionados con el
tema: personalidad y decisiones financieras. Se definieron un conjunto de estrategias de
busqueda, a partir de las categorias principales de la investigacion que fueron: personality AND
financial decisions, personality traits AND financial knowledge, personality AND financial
decision making, personality AND personality traits AND financial decisions, financial
knowledge AND financial decision making.

Se llevd a cabo una busqueda en cuatro bases de datos: Ebsco, Scopus, Pubmed y Google
académico. En total se descargaron 105 articulos, de los cuales se descartaron 59 articulos entre
los repetidos y otros que no cumplian los criterios de inclusion, quedando un total de 46 estudios

que se ajustaron a los siguientes criterios: articulos de investigacion, que incluyeran las dos
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variables de interés o sus similares (personalidad y decisiones financieras), sin restriccion
geogréfica ni temporal y limitados a publicaciones en inglés y espafiol.

Una vez se analizaron los articulos por titulo, resumen y criterios de inclusion, se
clasificé la informacidn segun las siguientes categorias: 1) consumo y deuda en adultos jovenes y

2) factores cognitivos y de personalidad en la toma de decisiones financieras.

Consumo y deuda en adultos jovenes

Ortega y Rodriguez (2005), investigaron los vinculos entre variables del modelo de Van
Raaij, (1981), en una muestra de adultos jovenes colombianos. Se aplicé el cuestionario de
caracterizacion psicoecondmica del consumidor adulto joven a 406 adultos jovenes de nivel
socioecondémico medio y alto de Barranquilla, Colombia, entre 25 y 34 afios. El instrumento
midid los ingresos familiares, los niveles de endeudamiento y su relacion con la percepcion y los
habitos de consumo y deuda. Como resultado, el consumo responsable mejora la satisfaccion de
los individuos en su conducta y bienestar subjetivo porque esta asociado a la percepcion sobre la
situacion econémica.

Norvilitis, Merwin, Osberg, Roehling, Young y Kamas (2006), investigaron los gastos
financieros con tarjeta de crédito en jovenes universitarios. Se realiz6 un estudio con 448
estudiantes entre 18 y 25 afios con promedio de deuda de $1,035 (SD=5, $ 1,849) en los Estados
Unidos. Se aplico, el instrumento de conocimiento financiero de Jump Start Coalition for Financial
Alfabetizacién, (2002). También, aplicaron un cuestionario de 173 items de Norvilitis, (2003) y
una escala de uso de tarjetas de crédito con 12 items de Roberts y Jones, (2001). Ademas, se aplico

el cuestionario de actitudes hacia la deuda con 14 items de Davies y Lea, (1995) y la subescala de
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estrés de la ansiedad por depresion de Lovibond y Lovibond, (1995). Los resultados vinculan la
cantidad de tarjetas de crédito con el aumento de la deuda y la falta de conocimiento financiero.

Li, Baldassi, Johnson y Weber (2013), investigaron, los efectos de diferencia de edad en la
capacidad cognitiva y la toma de decisiones financieras en adultos mayores y adultos jovenes. Se
realiz6 un estudio por medio de redes sociales en 173 Adultos jovenes (rango de edad: 18-29, M
= 24.76, Mediana = 25, SD = 2.91) y 163 adultos mayores con un mayor porcentaje de titulos de
posgrado que los joévenes (rango de edad: 60-82, M = 66.39, Mediana = 65, SD = 4.93) en EE. UU.
Se aplico, el cuestionario de capacidad inductiva y razonamiento de Pink, Salthouse y Tucker,
(2008). Asi como, la version adaptativa de dos blogques desarrollada por McArdle y Woodcock,
(2009). También, aplicaron la prueba cognitiva de Frederick, Loewenstein y O'Donoghue, (2002);
Frederick, (2005), la cual, consta de preguntas de matematicas. Asimismo, aplicaron la evaluacion
y comprensién de conceptos matematicos de Lipkus, Rimer y Samsa, (2001). Los resultados
mostraron que la capacidad cognitiva disminuye con la edad al igual que la toma de decisiones
financieras, pero la experiencia adquirida en la vida adulta ayuda a compensar esta falencia, porque
son menos impulsivos a la hora de decidir.

Barbi¢, Luci¢ y Chen (2019), investigaron los vinculos de actitud y la deuda financiera
con 494 participantes entre 20 y 79 afios en Croacia. Aplicaron La alfabetizacion financiera (FL)
de Cvrlje, (2014). También, el cuestionario de competencia financiera por Lusardi y Mitchell,
(2007); Crvlje, (2014). Ademas, el cuestionario de actitudes financieras de cinco items de Ajzen,
(2002, 2006). Asi mismo, aplicaron el control del comportamiento de tres elementos por
Nysveen, Pedersen y Thorbjornsen, (2005). También, el cuestionario de comportamiento en el
consumo financiero de Browne y MacCallum, (1993). De la misma forma se aplicaron una

escala de constructos formativos C-OAR-SE con un solo items de Rossiter, (2002). Los
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resultados mostraron, que la educacién financiera tiene un papel moderador en las actitudes
financieras responsables y el comportamiento de consumo financiero responsable (Johnson &
Parrotta, 1998).

Balasubramnian y Sargent (2020), investigaron la relacion entre la toma de decisiones
financieras y la educacion financiera a nivel nacional de 27,564 adultos en Estados Unidos, con
500 personas por estado, mas estudios adicionales de 1,000 en Nueva York, Texas, lllinois y
California. Aplicaron, el cuestionario de conocimientos financieros de Allgood y Walstad,
(2016). También, la alfabetizacion financiera objetiva de Hastings, Madrian y Skimmyhhorn,
(2013); Lusardi y Mitchell, (2014). Asi mismo, aplicaron Covariables de Lusardi y Mitchell,
(2014). Los resultados consideran, que el consumidor esta limitado por su baja capacidad de
ingresos y la falta de conocimiento financiero.

Pereira'y Coelho (2020), investigaron, la motivacion del consumidor para adquirir
conocimientos financieros (FL) bajo la modalidad de enfoque regulatorio (RF) con 682
universitarios entre 18 y 29 afios de Portugal. Aplicaron, el analisis factorial confirmatorio
(AFC) de Coffman y MacCallum, (2005) ; Cunningham, Little, Shahar y Widaman, (2002).
Ademas, aplicaron el cuestionario factor Harmon-one y el modelo CFA hipotético con 6 factores
de Kafetsios y Zampetakis, (2008). Asi mismo, la varianza del método comun (CMV) por
Chaudhuri y Ligas, (2009). Los resultados afirmaron, que hay una relacion con el (FL) Y (RF)

esto indica que el consumidor pueda tomar de
cisiones financieras mas acertadas para prevencion

del endeudamiento.
Kenayathulla, Nair, Radzi y Rahman, (2020), investigaron, la importancia de la
educacion financiera para mejorar el bienestar en 44 Jovenes con ingresos altos y bajos de

Malasia. Aplicaron una encuesta en linea de 69 preguntas por Kenayathulla, Ghani y Ramasamy,
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(2018). Los resultados evidenciaron, que los jovenes tienen una actitud financiera poco
ahorradora por que gastan de acuerdo con las necesidades que tienen, lo que los lleva a
endeudarse y utilizar con frecuencia las tarjetas de crédito.

Abrantes y Veludo (2020), investigaron, como el comportamiento financiero interfiere en
el sobreendeudamiento del consumidor de 1288 de 18 afios en Brasil. Aplicaron, el cuestionario
de ansiedad hacia el dinero de Templer y Yamauchi, (1982). También, la compra impulsiva de y
Fisher y Rook, (1995). Asi mismo, aplicaron la concepcidn errdnea del limite de crédito de
comportamiento, riesgo de endeudamiento y percepcion financiera para emergencias de Abrantes
y Veludo, (2019). También, aplicaron el de método comun (CMB) de MacKenzie y Podsakoff,
(2003). Como resultado, los consumidores de compras compulsivas tienden a tener una actitud
de endeudamiento financiero excesivo.

Fessler, Silgoner y Weber (2020), investigaron, como influye el conocimiento financiero
en la actitud econdmica de 2000 participantes en Austria. Aplicaron, el cuestionario de OCDE,
(2013), el cual, evalua el conocimiento y actitud financiera. Los resultados evidenciaron, que una
actitud y comportamiento financiero del consumidor, es posible solo si invierte en conocimiento
de este.

Biatowolski, Cwynar y Weziak (2020), investigaron, las actitudes ante la deuda de los
consumidores y su relacion con la educacion financiera en 1.004 polacos de 18 afios. Aplicaron,
el cuestionario de conocimiento de la deuda y el indice de habilidades para la deuda de Fischer y
Molenaar, (1990); Rasch, (1980). Los resultados mostraron una actitud negativa de parte de los
participantes.

Factores cognitivos y de personalidad en la toma de decisiones financieras
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Carducci y Wong (1998), investigaron los factores de personalidad como determinantes de la
asuncion de riesgos financieros en asuntos de dinero cotidianos (por ejemplo, inversiones
personales y asuntos domésticos). Se realizé un estudio con 305 participantes, 116 hombres y
189 mujeres, entre los 18 y 53 afios (M=24). Se aplico, el cuestionario de toma de riesgos
financieros de 20 items de Carducci y Wong, (1991). Asi mismo, se aplicd una medida de
patrones de conducta, utilizando la version modificada de Jenkins Activity Survey for Health
Predictions Jenkins, Rosenman y Zyzanski, (1971). Los resultados sugieren dos tipos de patrones
de conducta: tipo Ay tipo B. Se encontr6 que los sujetos de personalidad tipo A toman més
decisiones financieras de riesgo, dada su naturaleza competitiva, necesidad de reconocimiento y
éxito, asi como su inclinacion al logro.

Harrison y Chudry (2011), investigaron, la intervencién de tipo de personalidad
extraversion y neuroticismo en las decisiones financieras de 604 universitarios britanicos entre
21y 30 afios. Se aplico un cuestionario en linea del inventario de los Cinco Grandes de 44 items
Donahue, Kentle y John, (1991). Asi mismo, se aplicé el inventario de 8 items que miden
extraversion y el neuroticismo de John, Naumann y Soto, (2008). Los resultados sugieren que la
personalidad extraversion es propensa a tener gastos y endeudamientos financieros mas elevados.

Telle, Senior y Butler (2011), investigaron la relacion de inteligencia emocional y las
decisiones financieras en universitarios. Se realizd, un estudio con 100 estudiantes de Reino
Unido (57% mujeres) con edad media de 25 afios (DE = 4,5 afios). Se aplicé el cuestionario de
rasgo de inteligencia emocional (TEIQue) de 153 items de Mavroveli, Petrides, Shove y
Whitehead, (2008). Como resultado, el rasgo de inteligencia emocional forma parte de la toma
de decisiones y la conducta, donde el procesamiento intuitivo es mas rapido y ademas, hay una

disminucion en el razonamiento l6gico y la cognicion analitica.
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Donnelly, lyer y Howell (2012), investigaron el pronéstico financiero de compra
compulsiva y aumento de la deuda, con base a los rasgos de personalidad. Se aplicé un
cuestionario que midié los rasgos de personalidad en 936 participantes caucasicos (Edad = 35,98,
SD = 14,20; 51,6% hombres; 53,8%) de los Cinco Grandes John y Srivastava, (1999). asi mismo,
se aplicd un cuestionario la escala Big Five Mini Marker de Saucier, (1994). También aplicaron
la escala de valores materialista de Dawson y Richins, (1992). Midieron la escala de compra
compulsiva de Faber y O'Guinn, (1992). Asi como, el cuestionario financiero actual de proxy
desarrollado por Howell, Kurai y Tam, (2012). Los resultados concluyen que una adecuada
administracién econémica es un predictor para el bienestar financiero (Dittmar & Garoarsdottir,
(2012).

Aravena, Coria, Gaete, GOmez y Rojas, (2012), investigaron las actitudes hacia el
endeudamiento financiero con factores hedonistas y austero en universitarios. Se realiz6 un
estudio con 984 estudiantes de 18 y 25 afios pertenecientes a estratos socioeconémicos alto,
medio y bajo de Temuco, Chile. Se aplico la Escala de Actitudes hacia el Endeudamiento de 11
items por Denegri, Palavecinos, Ripoll y Yafiez, (1999). Asi mismo, se aplicé las propiedades
psicométricas generales por Araneda, Brahm, Garcia y Noriega, (2005). Los resultados suguieren
que estos dos factores determinan el comportamiento de endeudamiento financiero, el cual, esta
vinculando con aspectos como el contexto cultural, la presion comercial y social.

Nga, y Ken Yien (2013), investigaron los vinculos de toma de decisiones financieras y
rasgos de personalidad en 314 estudiantes con datos andnimos de generacion Y en Malasia. Se
aplico, las escalas de personalidad Big 5 de Costa'y McCrae (1997). Los resultados muestran que
las decisiones financieras son controladas por los rasgos de personalidad como franqueza,

amabilidad y escrupulosidad.
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Jill, M. N. y Yingmei (2013), investigaron la actitud de endeudamiento financiero con
tarjetas de crédito en 203 universitarios chinos y con 207 Universitarios de EE. UU para un total
de 410 participantes. Se aplicd un cuestionario de bienestar financiero (FWBS) con 10 items de
Norvilitis, Szablicki y Wilson, (2003). También, se aplicaron la escala hacia la deuda de 14 items
Davies y Lea, (1995). Ademas, la medida de retraso de la gratificacion de 12 items Najman y
Ray, (1986). Asimismo, tomaron la medida de orientacién y Comparacion de lowa-Holanda
(INCOM) de 11 items de Buunk y Gibbons, (1999). Ademas, la escala de 20 items uso tarjeta de
crédito de EI CCUS de Raghubir y Srivastava, (2008). Los resultados demostraron, que en los
estudiantes chinos se presenta una prudencia en las deudas y el uso de tarjetas de crédito,
diferente a los estudiantes estadounidenses. Hay que resaltar, que cuentan con los mismos
factores de igualdad en la cultura y la autoconfianza.

Prinz, Grunder, Hilgers, Holtemdller, y Vernaleken (2014), investigaron la toma de
decisiones financieras y su efecto en la personalidad, la economia y el ambiente, en 150
participantes, de sexo masculino entre los 18 y 25 afios. Se aplicd Las dimensiones de
personalidad del inventario de Cinco Factores NEO de Costa y McCrag, (1992). También, se
utilizé la version alemana de NEO FFI de Borkenau y Ostendorf, (2008). Ademas, la prueba de
inteligencia cultural (CFT 20 -R) par (Weil3, 2006). Asi mismo, aplicaron la version original y
modificada de la loteria que consiste en realizar comparaciones de Holt y Laury, (2002). Los
resultados arrojan puntuaciones altas en rasgos de personalidad en neurotisismo, lo que se
encuentra relacionado con las compras compulsivas y los factores ambientales, los cuales,
interfieren en la toma de decisiones financieras.

Baldner, Longo y Scott (2015), investigaron las variables de impulso y empatia en la

toma decisiones financieras 952 estudiantes en EE. UU. Aplicaron las escalas BIS / BAS de 24
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items de Carver y White, (1994). Ademas, aplicaron las escalas BIS / BAS de Copeland,
Desjardins y Zelenski, (2008). También, aplicaron la validez convergente, discriminante y
predictiva de Carver y White, (1994). Asi mismo, la evaluacion con el EQ-Short de 22 items de
Wakabayashi et al., (2006). Los resultados en cuanto a la empatia con otros fueron altos, lo que
muestra un aumento en el riesgo de bienestar hacia los demas, lo que lleva a tener una inversion
financiera mas incrementada. En cuanto a los altos niveles de impulso aumentan el deseo de
recompensa individual.

Grezo y Sarméany (2015), investigaron factores de procesamiento heuristico y su relacion
con la estructura personal (PNS) en la toma de decisiones financieras con 204 universitarios (62
hombres y 142 mujeres) de 18 a 24 afios (AM = 20,07; SD = 0,98) en Nueva York y Frankfurt.
Aplicaron un cuestionario de necesidad personal de estructura (PNS) de 12 afirmaciones de 6
puntos de Naccarato, Parker y Thompson, (2001). También, la versién eslovaca (PNS) por
Sarmany y Schuller, (1997). Como resultado, las personas con un alto (PNS) al momento de
tomar una decision financiera, se inclina por las opciones que son mas familiares y reconocidas,
ya que las perciben como menos riesgosas y por esto les dan mas valor.

Harrison y Agnew (2016), investigaron factores sociales e individuales, en la actitud de
deuda financiera entre 439 estudiantes de 21 afios en adelante, estos divididos en 199 de
Inglaterra'y 240 en Nueva Zelanda. Aplicaron un cuestionario con 14 items que mide las
actitudes frente a la deuda por Agnew, Harrison y Serido, (2015). También se aplicaron una
prueba de 5 items que mide la competencia financiera de Lusardi y Mitchell, (2007) ; Mandell,
(2008). Asi mismo, el inventario BFI-10 de personalidad de John y Rammstedt, (2007). Como
resultado los estudiantes de Nueva Zelanda poseen préstamos bajos y en los estudiantes de

Inglaterra sus préstamos son altos. Ademas, presentaron una actitud en el endeudamiento con
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tranquilidad, por la tasa de reembolso y el umbral preferencial. Por consiguiente, la variables
sociales e individuales intervienen en las actitudes de los universitarios hacia la deuda.

Zainol, Daud, Khairol Nizam, Ab Rashid y Alias (2016), investigaron factores de
personalidad y endeudamiento en 350 jovenes Universitarios Musulmanes de 25 a 45 afios en
Malasia, con deudas financieras en la actualidad. Aplicaron 28 items de Bamber y Castka,
(2006). También aplicaron 7 items de Agnew, Harrison y Serido, (2015), Actitudes hacia la
deuda entre Estudiantes universitarios endeudados. Asi mismo aplicaron 10 items de Khalifay
Shen, (2012). Como también aplicaron 12 items de Chen y Volpe, (1998). Ademas, aplicaron 6
items de Bradl y Olson, (2014), junto con los 21 items de Belgoumidi y Tiliouine, (2009). El
resultado muestra que los factores de personalidad intervienen en el endeudamiento financiero de
los jovenes con extraversion y en su estabilidad emocional, la religion y la compra compulsiva.

West y Friedline (2016), se investigd la capacidad y comportamiento financiero de los
millennials, entre las edades de 18 y 34 afios (N = 2,578) con ingresos bajos de los $ 25,000.
Aproximadamente la mitad (55 por ciento), 54% eran femeninas y 82 % soltera, 60% tenia
menos de una educacién secundaria y el 32% habia completado la universidad. Se aplico el
método de Monte Carlo de la cadena de Markov de Graham y Schafer, (2002). También la
ponderacién de la puntuacion de propension que permite probar la capacidad financiera de Fraser
y Guo, (2010) ; Imbens, (2000). Los resultados muestran que los millennials no poseen una
actitud de ahorro y ademas tienen ingresos bajos, lo que afecta la estabilidad financiera en su
futuro, asi como también el desbalance de disminucion financiera en las asociaciones
demogréficas.

Seuntjens, van de Ven, Zeelenberg y van der Schors (2016), investigaron la actitud

financiera y la codicia econdmica en 3899 estudiantes en edad de 15 afios, de sexo femenino en
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Tilburg. Se aplico la escala de la codicia disposicional de 7 items (DGS) de Breugelmans,
Seuntjens, Van de Ven y Zeelenberg, (2015). También, aplicaron los indicadores financieros
gasto e ingresos de Newman y Weigel, (1976). Los resultados demostraron que el factor de
codicia en aumento presenta mayor beneficio de ingresos, con menos posibilidades de ahorro y
esta propenso a deudas financieras.

Ganzach y Amar (2017), investigaron las diferencias individuales y el pago de deudas
financieras en 12,686 jovenes en Estados Unidos, con bajo nivel econémico bajo. Aplicaron
prueba de inteligencia de Earles y Ree, (1991); Baldwin, Phillips, Scribner y Smith, (1986).
También, aplicaron cuestionarios de ingresos de Herrnstein y Murray, (1994); Ganzach, (2011).
Como resultado, la inteligencia tiene un efecto importante en las decisiones financieras, porque
motiva a que sean cautelosas. En cuanto al pago de deudas con tarjetas de crédito los
consumidores perciben el endeudamiento como poco significativo lo que la hace més utilizada.

Goedde, Erner y Oberste (2017), investigaron factores de relacion entre comportamiento
y actitud de endeudamiento financiero entre 1500 estudiantes entre 16 afios en Alemania. Se
aplicé las habilidades econdémicas béasicas de la Prueba de Alfabetizacién Econémica de Soper y
Walstad, (1987); Soper y Walstad, (1988); Rebeck y Walstad, (2001). Asi mismo, se aplicé El
TEL para medir la alfabetizacion econémica con 24 items de Butters, Rebeck y Walstad,
(2013). Asi mismo, se aplicé un cuestionario con 13 items Rand American Life Panel (ALP) de
Lusardi y Mitchell, (2009). Como también, el conjunto en el American Health and Retirement
Study de Lusardi y Mitchell, (2011). Asimismo, se aplico el cuestionario de hogares De
Nederlandsche Bank de Alessie, Lusardi y Van Rooij, (2011). Ademas, aplicaron el cuestionario

SAVE alemana de Bucher y Lusardi, (2011). Los resultados demuestran que tanto la actitud



27

como el comportamiento, son factores que controlan al ser humano lo que permite un riesgo de
endeudamiento financiero.

Harnish, Bridges, Nataraajan, Gump, y Carson (2018), investigaron las actitudes
financieras y compras compulsivas en 286 adultos jovenes entre 18 y 25 en Pensilvania, Estados
Unidos. Aplicaron el cuestionario de compra compulsiva de Richmond con 6 items de, Kukar,
Monroe y Ridgway, (2008). También aplicaron, la escala de actitud hacia el dinero con 29 items
de Templer y Yamauchi, (1982). Asi mismo, el cuestionario de ética de ShortMoney de 12 items
de Tang, (1995). Aplicaron el cuestionario de Spendthrift-Tightwad Rick, Cryder y Loewenstein,
(2008). Ademas, el cuestionario escala de vida de Diener, Emmons, Larsen y Griffin, (1985).
Como resultado los compradores compulsivos se les dificulta el ahorro, poseen mas tarjetas de
crédito y un aumento de deudas financieras, porque no sienten dolor de pagar, por tanto, se
encuentra relacionada con la actitud financiera.

Shiuy Tzeng (2018), investigaron la toma de decisiones financieras, bajo el factor de la
inercia en 166 participantes de Taiwéan 88 hombres y 78 mujeres entre 20 - 50 afios el 24,7%
estudio hasta secundaria, el 65,7% titulo universitario, 9,6% titulo posgrado, el 26.5% gano
menos de US $ 650, el 41% gané US $ 651 — US $ 1.300, el 16.9% gan6 US $ 1.301 US $ 1.950
y el 15.7% gan6 US $ 1.95. Aplicaron un cuestionario de 20 items con factores de confusion e
intencidn por George y Mallery, (2003). También aplicaron, un cuestionario para medir la
confusion de 10 items de Hennig, Mitchell y Walsh, (2007). Asi mismo aplicaron un
cuestionario para medir la inercia cognitive de 6 items de Piderit, (2000); Barnes, Gartland y
Stack, (2004); Gupta y Walter, (2004). Como resultado las personas que toman decisiones para

comprar tienden a realizarlo por inercia provocada por la confusion.
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Fatfouta, Rentzsch y Schrdder (2018), investigaron la toma de decisiones financieras y su
relacion con la personalidad narcisista, participaron 287 personas por medio de online y con
idioma en aleman, recibieron incentivos, con titulo de secundaria (61,3%) y cursando
actualmente estudios universitarios (72,1%). Aplicaron un cuestionario narcisista de admiracion
y rivalidad de 18 items de Back et al., (2013). También, el cuestionario de toma de decisiones
(Ultimatum Game) de Osumi y Ohira, (2010). Los resultados demostraron que los consumidores
con personalidad narcisista frecuentan sus comprar con ofertas, porque motivan el deseo de
recompensa y beneficio.

Oehler, Wendt, Wedlich y Cuerno (2018), investigaron el grado de personalidad
extraversion y neuroticismo en la toma de decisiones financieras con 364 universitarios en
Alemania sin especificacion de edad. Aplicaron cuestionario del Big Five Inventory-10 de
Rammestedt y John, (2007) También aplicaron una muestra de BFI-10 de Donahue, John 'y
Kentle, (1991); Rammstedt & John, (2007). Asi mismo, el Inventario de personalidad NEO
(NEO-PI-R) de Costa 'y McCrae, (1992). Del mismo modo, aplicaron el cuestionario de locus de
control interno con 2 items por Kovaleva et al., (2012). Los resultados demostraron que los
consumidores con personalidad extrovertida tienen un nivel alto de endeudamiento, asi como los
neurdticos tienen un alto nivel de pesimismo, lo que impulsa a tener menos gastos financieros.

Matos, Vieira, Bonfanti y Mette (2019), investigaron las falencias de endeudamiento
financiero en 1.245 personas con bajo presupuesto econémico en Brasil. Se aplico la autoestima
de 4 items de Rosenberg, (1965) ; D’astous, Maltais y Roberge, (1990). Asi mismo el
cuestionario de materialismo con 3 items de Richins, (2004). De igual manera aplicaron la
impulsividad con 3 items de Fisher y Rook, (1995). También el cuestionario la actitud hacia la

deuda de 4 items de Davies y Lea, (1995). Asi mismo, midieron la actitud hacia las tarjetas de
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crédito con 4 items de Jones y Roberts, (2001). Los Resultados analizaron que los factores de
endeudamiento financiero repercuten en la autoestima, la actitud y la impulsividad del
consumidor causando un sobreendeudamiento econdémico.

Salcedo y Jiménez (2019), investigaron la toma de decisiones financieras y su relacion
emocional en 162 universitarios con edad 23,2 en Bogota. Se aplico un cuestionario de 8 items
sobre respuesta emocional de, Hsee, Loewenstein, Weber y Welch, (2001). También, aplicaron
estrategias de decision y respuesta emocional, de Figner, Mackinlay, Wilkening y Weber,
(2009). Los resultados demostraron que las respuestas emocionales de los consumidores afectan
su actitud financiera.

Gambetti y Giusberti (2019), investigaron como influencian los rasgos de personalidad en
las decisiones financieras en 372 participantes en Italia. Aplicaron un cuestionario de 16PF-5 de
170 items de Karol y Russell, (2001). También, aplicaron los estilos generales de toma de
decisiones Gambetti et al., (2008). Asi mismo, aplicaron el cuestionario de Toma de Decisiones
(GDMS) por 25 items de Bruce y Scott, (1995). Aplicaron, el cuestionario de las cinco escalas de
inversion por Gambetti y Giusberti, (2012). Los resultados mostraron que las personas ansiosas
tendian a ahorrar dinero y evitar inversiones, percibiendo altos riesgos y bajo control, mientras
que las personas con alta extroversién, independencia y autocontrol tenian méas probabilidades de
realizar gastos financieros.

Pandey, Ashta, Spiegelman y Sutan (2020), investigaron el bienestar financiero y la
actitud econdmica en 156 jovenes de edad 22 afios en la India. Aplicaron el cuestionario de
bienestar financiero propuesta por Prawitz et al., (2006). También aplicaron el cuestionario de
bienestar financiero en jovenes de 8 items de Copur y Gutter, (2011). Asi mismo, aplicaron

AMOS 16 contexto indio de 5 items Checa, Espejo y Perales, (2019); DiStefano y Finney,
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(2006). Como resultado del estudio, se pudo encontrar que una buena actitud econémica trae un
bienestar financiero.

Hoffmann y Risse (2020), Investigaron la relacion entre la actitud financiera y la salud
mental y fisica entre 3.752 participantes australianos. Aplicaron el cuestionario del Locus de
Control (LOC) de Tokunaga, (1993); Davies y Lea, (1995); Morris y Perry, (2005); Brinberg y
Kidwell, (2003); Cobb et al, (2016) . Ademas, aplicaron los Cinco Grandes de Nyhus y
Webley, (2001); Brown y Taylor, (2014); Mosca y McCrory, (2016); Asebedo et al, (2019).
También, aplicaron el cuestionario la motivacion por el logro, Pham y Zhou, (2004). Los
resultados dan como muestra que una estabilidad emocional, es la que motiva a actitudes
saludables y asi mismo, conlleva a tomar decisiones financieras mas responsables.

Garling, Michaelsen, y Gamble (2020), investigaron la actitud hacia el endeudamiento en
150 Jovenes de 18 a 24 afios y 150 de 25 a 30 afios. Aplicaron una autoevaluacion de sus
recursos financieros por Delton, Griskevicius, Robertson, Simpson y Tybur, (2011). Resultado,
los adultos y jovenes al endeudarse tienen exceso a las compras instantaneas (Chern, Haultain &
Kemp, 2010).

Japutra 'y Song (2020), investigaron como el comportamiento financiero interfiere con las
creencias mentales en 421 personas de 31 a 40 afos con ingresos de 5.000 RMB en China.
Aplicaron el cuestionario de mentalidad de Dweck, Levy y Stroessner, (1998). También,
aplicaron La propension a negociar con 12 items de Burton, Liechtenstein y Netemeyer, (1997).
Asi mismo aplicaron la comparacion social de 3 items de Kukar, chaefers y Scheinbaum, (2016).
Tambien, el cuestionario de la compra compulsiva de Ridgway et al, (2008). Los resultados
demostraron que las creencias influyen en las decisiones y compras financieras Petty y Priester

(2016).
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Sekscinska, Jaworska y Rudzinska-Wojciechowska (2021), investigaron la relacion de
autoestima y las decisiones financiera, en 802 adultos (55 afios, M = 35,91, SD = 9.52) y jovenes
(457 mujeres y 345 hombres; 18 afios) en Polonia. Aplicaron el cuestionario de Autoestima de
Rosenberg, (1965). También el cuestionario de estima de Dzwonkowska, Laguna y Lachowicz,
(2007). Ademas, aplicaron el cuestionario de juego de loterias nacionales de Kearney, (2005).
Los resultados mostraron que la autoestima influye de manera beneficiosa al momento de asumir
riesgos financieros.

Rosales-Pérez, Fernandez-Gamez, Torroba-Diaz y Molina-Gomez (2021), investigaron la
inteligencia emocional (IE) y los rasgos de personalidad (PT) y PT en 240 estudiantes de edad
24.3 en Espaiia. Aplicaron trait Emotional Intelligence Questionnaire (TEIQue) de Furnham y
Petrides, (2003). También aplicaron el cuestionario Big Five Inventory de John y Srivastava,
(1999). Los resultados en cuanto al comportamiento financiero de los universitarios estan

constituidos por la bondad, la conciencia, la apertura y la extraversion.

Marco Teobrico

El ser humano, en su diario vivir esta determinado a realizar actividades y acciones que
necesitan respuestas, asi como, la informacion cognitiva y emocional, las cuales estan
encargadas de ayudar a la razdn a tener valoraciones subjetivas, que puedan conducir a tomar
decisiones. Es asi, como en el ser humano surgen pensamientos que son intuitivos y rapidos, por
su practica prolongada, que generan una carga emotiva que anula el estado racional y l6gico
(Choliz et al., 2009; Encarnacion & Houston, 1983; Kahneman et al., 1998; Martinez, 2012;
Prabhu & Tellis, 2000; Shen & Saijo, 2009, Wijaya &Tezuka, 2013), por tanto, las personas al

tomar decisiones lo pueden hacer de manera intuitiva o razonada, dependiendo del beneficio que
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se desee satisfacer y el confort que se desea tener, lo que define su consumo excesivo (Gnoth &
Lawson, 2011; Mirosa & Shrogren, 2012).

Al respecto Kahneman y Tversky (1979) manifiestan, que, en una eleccion bajo las
sensaciones de la incertidumbre y la presion de respuesta rapida, se pueden tomar atajos
heuristicos o intuitivos como posibles alternativas de solucidn, lo que puede provocar sesgos al
momento de decidir, aumentando las probabilidades de cometer errores, de forma semejante, este
otro factor, el efecto anclaje, utiliza la simbologia del lenguaje o imagen conocida como
referencia para poder elegir (Kahneman, 2012).

La variable toma de decisiones es un proceso complejo, por sus varias alternativas
(Kahneman &Tversky, 1979). Es por lo que Kahneman, (2003; 2012), en su teoria, afirma el
proceso de dos sistemas de pensamientos denominado sistema 1 y sistema 2, donde el individuo
al momento de utilizarlo debe hacerlo bajo su propio objetivo.

En el sistema uno, surgen pensamientos automaticos que producen elecciones
deliberadas, las cuales, son generadas por emociones, ideas asociativas, intuitivas y de
operaciones rapidas, que son producidas por el conocimiento que esta almacenado en la memoria
y esta disponible sin intencion, ya que realiza un proceso involuntario por los habitos en las
acciones de autoproteccion y emergencia, al igual que no son faciles de modificar y controlar. En
efecto, el sistema dos opera de manera lenta, deliberada, serial y consciente, donde sus procesos
requieren de atencion, por lo que demanda esfuerzo y carga cognitiva para la ejecucion de reglas
y el surgimiento de pensamientos ordenados que se puedan procesar con autocontrol. Asi mismo,

realiza
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funciones que son observar y controlar los impulsos asociativos del sistema 1, pero
cuando en el ser humano funciona de manera débil el sistema 2, realiza su eleccion de manera
impulsiva por que prioriza su recompensa.

Por tanto, en la toma de decisiones estos dos procesos, el sistema razonado e intuitivo,
operan en paralelo para poder realizar la informacién (Gilovich & Griffin, 2002; Slogan, 2002),
que estan activas permanentemente (Frederick & Kahnemnan, 2002), donde el sistema 1y 2
realizan diferentes tareas, el primero es intuitivo, personalizado, contextualizado y asociado a
conductas cotidianas y sociales, caso opuesto, es el sistema razonado, que descontextualiza y
despersonaliza la automatizacion del sistema intuitivo (Kokis et al, 2002).

Por consiguiente, en las decisiones financieras, el sistema 1 opera de manera impulsiva
porque esta determinado por los beneficios del gasto financiero, visto que la perdida la persive de
manera intensa ante la ganancia (Kahneman & Tversky, 1979), Por lo que la irracionalidad es
previsible, ya que esta sujeto a factores contextuales, influencias del entorno y la cultura del
consumo lo que explica las crisis financieras (Ariely, 2008).

Por otro lado, los rasgos de personalidad en términos de Roberts (2009), se definen como
“los patrones de pensamiento relativamente duraderos, sentimientos y comportamientos que
reflejan la tendencia a responder de ciertas maneras bajo ciertas circunstancias” asimismo, los
rasgos denominadas como los Cinco Grandes, divididos en categorias de apertura, nuevas
experiencias, responsabilidad o diligencia, extroversion, amabilidad y la inestabilidad emocional
(Almlund et al, 2011; Borghans et al, 2008).

La persona extrovertida, esta orientada al exterior y le agrada socializar en una gran
multitud (Leary et al., 2009), tambien, esta asociada con gregarismo, gran entusiasmo,

asertividad, optimismo y ambicion (Costa & McCrae, 1997; Robie et al., 2005). Ademas, influye
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en el sesgo retrospectivo en las decisiones financieras (Sadi et al., 2011), y el exceso de
confianza en la toma de decisiones financieras (Keil et al., 2007). Del mismo modo, el
optimismo hace que los extrovertidos prefieran inversiones a corto plazo, también, la aversion al
riesgo y los sesgos cognitivos.

La franqueza es la fascinacion por la novedad, la estética y las nuevas ideas (Costa &
McCrae, 1997; Gunkel et al., 2010), son imaginativos, creativos, de mente amplia e ingeniosos
(Martins, 2002), ademas, son flexibles en la toma de decisiones (Robie et al. 2005). Confian en
las emociones y en sus acciones (Costa & McCrae, 1997). Asimismo, la apertura ejerce una
influencia positiva en la retrospectiva y los sesgos cognitivos (Mayfield et al, 2008; Sadi et al,
2011). Por consiguiente, el materialismo ejerce una influencia positiva en la busqueda de
sensaciones tangibles, pero se relaciona negativamente con la apertura a nuevas experiencias
(Troisi et al, 2006).

La amabilidad es la calidez y la cooperacion de una persona, en las interacciones sociales
(Costa & McCrae, 1997). Ademas, son agradables, indulgentes, tiernas, bondadosas y bien
aceptadas por sus compaiieros (Martins, 2002), porque, son altruistas y obedientes a las normas
sociales, igualmente, su actitud es directa y modesta en el enfoque de tomar de decisiones (Costa
& McCrae, 1997).

La escrupulosidad describe la confiabilidad, la honradez, la laboriosidad y la
perseverancia de un individuo (Costa & McCrae, 1997; Martins, 2002). Las personas
concienzudas son competentes, autodisciplinados y su participacion es activa en la toma de
decisiones (Gunkel et al, 2010), asimismo, esta relacionada negativamente con el sesgo de
aleatoriedad (Sadi et al, 2011), por que confian menos en la suerte y las supersticiones, lo que los

lleva a ser meticulosos en la toma de decisiones financieras.
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Neuroticismo es un estado de inestabilidad emocional, vinculado a una alta ansiedad y
estrés (Migliore, 2011), son inseguros, de mal humor, de mal genio e impulsivos (Costa &
McCrae, 1997), porque se sienten demasiado ansiosos 0 espontaneos al gastar e invertir.

La empatia desencadena eventos y emociones (Goodkind, Gyurak, Levenson & Sze,
2012), que tienen una conexion con el individuo, el cual, valora el bienestar de los demés
(Batson & Shaw, 1991). Del mismo modo, estan motivados para conseguir recursos para otros,
pero solo si se percibe que el riesgo es bajo.

La autoestima es una actitud positiva o negativa hacia uno mismo (Rosenberg, 1965), por
tanto, es relevante para varias areas de la vida, como en las relaciones personales (Araujo &
Lagos, 2013 ; Drago, 2011). Igualmente, la autoestima se relaciona negativamente con la compra
compulsiva y el consumo adictivo (Johnson & Yurchisin, 2004).

El narcisismo comprende la asertividad, audacia y busqueda de emocion (Miller et al.,
2009). Asi mismo, incluye indiferencia, actitud defensiva y falta de empatia (Peterson &
Rhodewalt, 2009). Su comportamiento es de estatus social vs. conflicto social ( Carlson &
DesJardins, 2015; DeHart & Peterson, 2014). En la toma de decisiones sus resultados son
equivocos (Brunell & Buelow, 2017), y deficientes (Campbell, Foster & Goodie, 2004), por que
acceden con facilidad a las ofertas econdmicas, asi como, un sobrevalorado exceso de confianza
(Brunell & Buelow, 2017; Campbell et al.,2004), en la toma de decisiones (Brunell & Buelow,
2017).

La impulsividad influye en la toma de decisiones financieras (Anderloni et al, 2012),
porque esta relacionada con el endeudamiento financiero (Boddington & Kemp, 1999), y el
deseo de llegar a la inmediatez (Thomas et a., 2011). Por tanto, son personas con tendencia a

comportarse impulsivamente, bajo la promesa de gratificacion inmediata, lo que las hace
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propensas a participar en un comportamiento destructivo financiero (Abrantes & Veludo, 2020;
Ajzen & Fishbein, 1975), porque se centran en comprar productos de forma no planificada e
inconsciente (Faber et al, 1987; Ottaviani & Vandone, 2011), asi como, una actitud
descontrolada hacia la deuda (Durvasula & Lysonski, 2010).

Asi mismo, surgen tipos de personas que se puede adaptar y logra resistir el estrés
psicologico (Asendorpf, Banse, & Miicke, 2002). Porque influencian las creencias, valores,
actitudes, la cultura, la clase social, la familia y las relaciones con otros (Cervone & Pervin,
2008). Por tanto, permiten realizar juicios de valor en los gustos, las actitudes, los rasgos de
caracter y también, pueden pronosticar caracteristicas cognitivas, logros académicos, sociales y
laborales. Es por esto, que son importantes en el momento de tomar decisiones, ya que ayudan a
preveer resultados econémicos (Heckman et al., 2006; Hunter & Schmidt, 2004; Lee &
Newhouse, 2013), debido a que en la personalidad hay combinaciones que influyen en los
individuos, entorno y en el gasto financiero (Dole & Schroeder, 2001; Krishnan & Beena, 2009;

Mayfield et al, 2008; Smith, 1999?).

Metodologia

Paradigma: La presente investigacion es el positivismo, el cual considera la existencia
de una realidad objetiva y la posibilidad de realizar mediciones estandarizadas de aspectos de la
realidad (Olson & Weaver, 2006).

Enfoque: El enfoque cuantitativo es secuencial y probatorio. De éste, resultan los
objetivos y las preguntas de investigacion, donde se establecen hipdtesis, se traza un disefio, se
miden las variables en un determinado contexto, se analizan las mediciones utilizando métodos
estadisticos y se extrae una serie de conclusiones, que se esperan ajustadas a las formulaciones

iniciales (Baptista, Fernandez & Hernandez-Sampieri, 2014).
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Disefio: Disefio no experimental, sin manipulacion de variables, de tipo transversal, que
mide el fendbmeno en un Gnico momento. El alcance es correlacional, pues busca determinar el
grado de asociacion entre dos 0 mas variables (Baptista, Ferndndez & Hernandez-Sampieri,
2014).

Poblacion: Estudiantes universitarios, mayores de edad, pertenecientes a cualquier
programa de formacion del noroccidente de Colombia.

Muestra: Es un subgrupo de la poblacion estadisticamente representativa para recolectar
datos (Baptista, Ferndndez & Hern&ndez-Sampieri, 2014).

Se seleccionarda una muestra no probabilistica por conveniencia, de estudiantes
universitarios mayores de edad y matriculados en cualquier universidad del noroccidente de
Colombia.

Criterios de inclusion: Podran participar estudiantes de cualquier universidad, de
cualquier carrera y tipo de programa, mayores de edad y que acepten voluntariamente responder
los cuestionarios, que vivan en cualquier municipio del noroccidente de Colombia.

Criterios de exclusion: Se excluyen de la muestra, menores de edad, que no sean
estudiantes universitarios.

Instrumentos: Un instrumento de medicién es el medio en que se registra informacion y
se recolectan datos de las variables de interés (Baptista, Fernandez & Hernandez-Sampieri,
2014).

Escala de Decisiones Emocionales en Compras (PDMI): Se trata de un inventario de
toma de decisiones de compra (PDMI) de Palacios y Viloria (2017), compuesto por dos
subescalas: la Escala de Decisiones Emocionales en Compras (PDMI-Emocional) con 61 items,

en 5 dominios: impulsividad ( he comprado compulsivamente), endeudamiento (por comprar he
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generado deudas), Emociones negativas (cuando estoy deprimido compro cosas), frustracion(me
genera angustia decidir entre varios productos) y hedonismo(comprar es una de las actividades
que mas disfruto en la vida) y la Escala de Decisiones en Compras Razonadas (PDMI-Razonado)
con 46 items, en 3 dominios: Ahorro (hacer mis compras busco aquellos productos en los que
puedo economizar), razonamiento (Soy analitico al realizar mis compras) y busqueda de
informacion (me informo de los productos antes de comprarlos), para un total de 107 items, con
una escala de frecuencia de cinco puntos (Nunca=1, Casi nunca= 2, Algunas veces=3, Casi
siempre=4, Siempre=5. (Soler-Anguiano et al., 2019).

Personality Inventory for DSM 5: El inventario de personalidad del DSM-5-Version
breve (PID-5-BF) adultos, consta de 25 items, los cuales evaltan rasgos de personalidad en 5
dominios: afecto negativo (me preocupo por casi todo), desapego (a menudo pienso que nada de
lo que hago importa en realidad), antagonismo (me importa poco herir los sentimientos de los
demas), desinhibicion (otros me consideran irresponsable) y psicoticismo (he visto cosas que en
realidad no estaban alli). Asi mismo, consta de cuatro opciones de respuesta: 0= Totalmente falso
0 a menudo falso; 1= a veces o0 en cierto o modo falso; 2= a veces o en cierto modo cierto, y 3=
muy cierto o a menudo cierto (Krueger, Derringer, Markon, Watson & Skodol, 2013).

Encuesta de datos sociodemogréaficos: En este trabajo se tendran en cuenta las
siguientes caracteristicas sociodemogréaficas, Sexo (mujer hombre), edad, estado civil (casado,
soltero, viudo, divorciado), ocupacion (estudiante, estudiante y empleado, estudiante y trabajador
independiente), estrato (bajo, medio y alto), nivel de estudios (primaria, bachillerato, pregrado,
especializacion, maestria, doctorado) municipio de residencia, gastos mensuales en promedio y

promedio de ingreso mensual.
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Tabla 1. Cronograma de Actividades

Tiempo

Feb | Mar

Abril | May

Agos

Sep.

Oct

Nov

Formulacion
tituloy
pregunta
problematica

X

Objetivo
general y
especificos

planteamiento
del problemay
justificacion

Antecedentes y
marco tedrico

Elaboracion
metodologia

Entrega del
proyecto de
grados I,
coloquio,
devoluciény
correcciones

Recoleccion
de
informacion

Resultados y
discusion

Conclusiones

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 2. Presupuesto Global del Trabajo

Fuente

Estudiante

Uniminuto Bello

Externo

Total

Personal

0

0

0

0

Asesor Excel

$ 40.000

0

0

$ 40.000

39



Equipos

$ 1.100.000

$ 1.100.000

Plan de datos

$50.000

o

o

$50.000

Otros

$0

$0

Fuente: Elaboracién

propia

Tabla 3. Descripcion de Gastos del Personal

Nombre del F
Investigador

uncion en el
proyecto

Dedicacion

Costo

Estudiante

Uniminuto

Bello

Externa

Total

Alejandra
Lopez

Enviar mensajes y
el Link del
cuestionario virtual
por las redes
sociales

2 horas

Alejandra

Lopez Ana

Recolectar datos

lizar

informacion

9 horas

Total

17 horas

Fuente: Elaboracién

propia

Tabla 4. Descripcion Material y Suministro

Descripcion de tipo
de Material y/o
suministro

Costo

Estudiante

Uniminuto Bello

Externa

Total

Papeleria (hojas,
lapiz, sacapuntas,
borrador, lapicero,

cuadernos, carpetas,
Resaltador,
Empastada del
trabajo de grado

$0

$0

Total

$0

$0

Fuente: Elaboracion

propia

Tabla 5. Descripcion Material Bibliografico

Descripcion de
compra de material
bibliografico

Costo

Estudiante

Uniminuto Bello

Externa

Total

N/A

o

(@)

o

Total

40



Fuente: Elaboracion propia

Tabla 6. Descripcion de Equipos

. Costo

Descripeion de Uniminuto Total

compra de equipos | Estudiante Bello Externa

Computador $ 1.100.000 0 $ 1.100.000
Total $1.100.000 0 $ 1.100.000
Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 7. Descripcién de Otros Gastos Financiados

Descripcion  de Costo Total

otros gastos Estudiante Uniminuto Bello | Externa

Plan de Datos $50.000 0 0 $ 50.000

Asesor Excel $40.000 0 0 $40.000

Total $90.000 0 0 $90.000

Fuente: Elaboracién Propia

Consideraciones Eticas

Las consideraciones éticas para esta investigacion se basan en la Resolucion nimero

8430 de 1993 del Ministerio de Salud de Colombia, que regula la investigacion en seres

humanos. Esta investigacion contara con aspectos tales como consentimiento informado, se

protegera la privacidad de los participantes esta clasificada como una investigacion sin riesgo,

pues se aplicara cuestionarios con escala psicoldgica en los que no se abordaran factores

sensitivos (Ministerio de Salud, 1993).

41

Este estudio se fundamenta en los principios éticos y morales del Codigo Deontoldgico y

Bioético de Psicologia, ley 1090 del 2006, por el cual se reglamenta el ejercicio de la profesién

de la psicologia en Colombia.
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Consentimiento Informado

“Usted ha sido invitado(a) a participar en el estudio de investigacion sobre la toma de
decisiones financieras entre estudiantes universitarios. Este cuestionario se realiza en el marco de
un trabajo de grado en psicologia. Su participacién es voluntaria y no representa ningdn riesgo.
En cualquier momento tiene el derecho a poder retirarse del estudio, sin explicacion alguna.

Toda la informacion sera recogida y tratada de manera confidencial, andnima y sera
analizada exclusivamente para fines académicos. En ningln caso se publicaran resultados
individuales ni informacion que permita la identificacion de los participantes, manteniendo los
criterios éticos establecidos en la Declaracion de Helsinki, (1975).

Los datos personales seran protegidos y sometidos a las garantias dispuestas por la Ley
1581 de 2012/ Decreto 1377 de 2013/ Decreto 1081 de 2015. Adicionalmente, este estudio se
fundamenta en los principios éticos y morales del codigo Deontoldgico y Bioético de la ley 1090
del 2006, por el cual se reglamenta el ejercicio de la profesion de la psicologia en Colombia. Asi
mismo, esta investigacion se ampara en la Resoluciéon 8430 de 1993 por la cual se establecen las
normas cientificas, técnicas y administrativas para la investigacion en salud.

Si tiene alguna duda o pregunta puede contactar a la estudiante Alejandra Patricia Lopez

Rodriguez al correo, alopezrod14@uniminuto.edu.co.

Analisis de Resultados

Caracteristicas sociodemograficas de una muestra de estudiantes universitarios en la

relacion con la toma de decisiones financieras.
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En la toma de decisiones financieras, es el consumidor quién brinda la informacion por
medio de su comportamiento, estilo de vida, cultura, personalidad, emociones, caracteristicas
sociodemogréficas y la economia (Anguiano, Aguayo, Palacios & Loving, 2019).

Por tanto, el objetivo de este trabajo es “Identificar la relacion entre los cinco grandes
factores de personalidad y la toma de decisiones financieras en estudiantes universitarios” para
este fin, se utilizaran las caracteristicas sociodemograficas. Asi mismo, esta informacion esta
ligada a practicas y comportamientos de las personas investigadas, de las cuales, podria haber
una tendencia a padecer trastornos de personalidad. Es asi, que se seleccion6 una muestra no
probabilistica de disefio no experimental, sin manipulacion de variables, tipo transversal, con un
alcance correlacional entre dos 0 més variables, sin manipulacion de ellas y de enfoque
cuantitativo.

Asimismo, esta investigacion se llevd a cabo con 165 estudiantes, de los cuales, 109 son
mujeres y 56 hombres, residentes del departamento de Antioquia, mayores de edad, con unos
ingresos de 1 a 4 salarios mensuales minimos colombianos, con estado civil soltero, casado o
separado y pertenecientes a cualquier programa de formacion del noroccidente de Colombia.

Del mismo modo, se realizé un cuestionario virtual, conformado por 2 instrumentos de
medicion. El primero, llamado Inventario de Estilos de Toma de Decisiones de Compras
Emocionales y Razonadas (PDMI) de Palacios y Soler (2017) el cual, estéa integrado por dos
subescalas: La primera, es la Escala de Decisiones Emocionales en compras (PDMI-Emocional)
constituido por 5 dominios y sus preguntas en cada uno de ellos, los cuales son: primero
Impulsividad, con preguntas tales como: ¢He comprado compulsivamente?, ;He comprado en
exceso? Y ¢Evito pensar en la consecuencia al hacer mis compras?, en cuanto, al segundo

dominio Endeudamiento, estd compuesto por preguntas como: ¢Por comprar he generado
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deudas?, ¢ Al hacer mis compras he gastado dinero que no tengo? Y ¢Al hacer mis compras he
pedido dinero prestado?; asi mismo, el tercer dominio Emociones Negativas, esta compuesto por
preguntas: ¢Cuéndo estoy deprimido compro cosas?, ¢He comprado por ansiedad?, ¢ Mi compra
se inicia por necesidades emocionales? y ;He comprado cosas por un arrebato?, del mismo
modo, como cuarto dominio llamado Frustracion, tiene como cuestionamientos: ;Me genera
angustia decidir entre varios productos?, ¢ Me frustra decidir entre varios productos?, ;Me pone
nervioso elegir entre diferentes productos? y por Gltimo, esté el quinto dominio llamado
Hedonismo, compuesto por preguntas como: ¢Comprar es una de las actividades placentera para
mi?, ;Comprar es una de las actividades que mas disfruto en la vida? Y ¢Siento alegria al
comprar?.

Por consiguiente, se continua con el mismo instrumento de medicion, pero, con la
segunda subescala Ilamada Decisiones en Compras Razonadas (PDMI-Razonado), la cual esta
compuesta por 3 dominios y sus preguntas en cada uno. El primero es llamado Ahorro, contenido
por las siguientes preguntas: ¢ Al hacer mis compras busco aquellos productos en los que puedo
economizar?, ;Al hacer mis compras gasto lo justo ?, (Al decidir mis compras elijo lo mejor para
mi economia?, ;Hago mis compras detenidamente para ahorrar dinero?, ¢Evito comprar cosas
que no estan en mi lista de compra? Y ¢Evito comprar algo para no endeudarme?. Asimismo,
como segundo dominio llamado Razonamiento, se realizan las siguientes preguntas: ¢Pienso
cada compra que hago?, ;Soy analitico al realizar mis compras?, ;Razono antes de hacer cada
gasto y busqueda de informacion?, ¢Decido con calma al comprar un producto? Y ¢Cuando hago
mis compras compro solo cosas que tenia la intencion de comprar?. Por ultimo, esta el domino
Ilamado Busqueda de Informacion, con las siguientes preguntas: ¢ Me informo de los productos

antes de comprarlos?, ¢Pregunto sobre los productos antes de decidir comprarlos?,



45

¢Investigo la informacion de cada producto antes de comprarlo?. Del mismo modo, este cuenta
con una escala de respuestas que tiene cinco puntos de frecuencia (Nunca=1, Casi nunca= 2,
Algunas veces=3, Casi siempre=4, Siempre=>5. (Soler-Anguiano et al., 2019).

Por otro lado, se aplicd el segundo instrumento de medicién llamado Inventario de
Personalidad del DSM-5-Version Breve (PID-5-BF) Adultos, Personality Inventory for DSM 5
Krueger, Derringer, Markon, Watson y Skodol (2013), compuesto por 25 items, los cuales, estan
divididos en 5 dominios y las preguntas para cada uno: El primer dominio llamado Afecto
Negativo, compuesto por preguntas: ¢Me preocupo por casi todo?, ;Me emociono facilmente, a
menudo por motivos nimios?, ; Temo estar solo en la vida mas que cualquier otra cosa?,
¢Me empefio en hacer las cosas de una sola forma, aunque esté claro que asi no funciona? y ;| Me
irritan facilmente toda suerte de cosas?. Del mismo modo, el segundo dominio Ilamado
Desapego, compuesto por las preguntas: ;A menudo pienso que nada de lo que hago importa en
realidad?, ; Me mantengo alejado de las relaciones romanticas?, ;No me interesa hacer amigos?,
¢No me gusta intimar mucho con las personas? y ¢Rara vez me entusiasmo con algo?.

Asimismo, esta conformado por el tercer dominio llamado Antagonismo, compuesto por
las preguntas: ¢ Me importa poco herir los sentimientos de los demas?, ;Ansio que me presten
atencion?, ¢ A menudo tengo que tratar con personas menos importantes que yo?, ¢Utilizo a las
personas para lograr lo que quiero? y ¢Me resulta facil aprovecharme de los demas?. Del mismo
modo, el cuarto dominio llamado Desinhibicién, compuesto por preguntas: ;La gente me
describiria como imprudente?, ;Creo que actuo totalmente por impulso?, ;Aungue sé que no esta
bien, no puedo dejar de tomar decisiones impulsivas?, ;Otros me consideran irresponsable?. ;No
se me da bien planificar con antelacion? por Gltimo, en el quinto dominio Ilamado Psicoticismo,

compuesto por : ¢Mis ideas suelen carecer de sentido para los demas?, ¢He visto
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cosas que en realidad no estaban alli?, ;A menudo pienso cosas que tienen sentido para mi, pero
que otras personas dicen que son raras?, ; A menudo estoy «en babia» y luego, cuando vuelvo en
mi, veo que ha pasado mucho tiempo? y ¢Las cosas que me rodean me suelen parecer irreales o
mas reales de lo normal?. En cuanto, a las cuatro opciones de respuesta son: 0= Totalmente falso
0 a menudo falso; 1=a veces o en cierto o0 modo falso; 2= a veces o en cierto modo cierto, y 3=
muy cierto o0 a menudo cierto (Krueger, Derringer, Markon, Watson & Skodol, 2013).

Por Consiguiente, se comenzé con el analisis de resultados del primer instrumento de
medicién, llamado Inventario de Estilos de Toma de Decisiones de Compras de Palacios y Soler
(2017). El cual, esta divido por dos subescalas, la primera es Decisiones en Compras
Emocionales (PDMI-Emocional) asi mismo, esta se compone por 5 dominios y las preguntas
contenidas en cada uno de ellos, las cuales son: El primer dominio llamado Impulsividad,
compuesto por preguntas como: ¢He comprado compulsivamente? se puede decir, que de 109
mujeres, 95 respondieron en la escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y
siempre, excepto nunca), con un porcentaje del 87,2%, en cuanto, a los hombres 56 de ellos, 39
respondieron en la escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre,
excepto nunca) lo que equivale al 69,6% de su totalidad. (Hago compras en exceso? se puede
decir que, de 109 mujeres, 80 respondieron en la escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces,
casi siempre y siempre, excepto nunca), con un porcentaje del 73,4%, en cuanto a 56 hombres,
37 respondieron en la escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre,
excepto nunca) con un equivalente al 66,1%. ¢Evito pensar en las consecuencias al hacer mis
compras? la muestra de 109 mujeres, 91 respondieron en la escala de frecuencia (casi nunca,

algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca), para un equivalente de 83,5%, en cuanto
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a los 56 hombres, 45 respondieron en la escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi

siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente al 80,4%. Ver tabla 8.

Es asi, que al realizar un promedio para este primer dominio llamado Impulsividad, el

81,33% de las mujeres y el 71,96 % de los hombres, aseguran en algin momento haber

comprado impulsivamente. Pero, este porcentaje suele ser mayor en las mujeres, debido a que se

encuentran influenciadas por los altos estandares de la moda (Cruz, Mancera & Ortiz, 2014). Por

tanto, tienden a padecer de conducta impulsiva, tal como, lo afirma Fisher y Cols (2013) porque

al realizar sus compras lo hacen manera inconciente por los deseos espontaneos. Tal como lo

relaciona, Kahneman (2003; 2012) al analizar los dos sistemas de pensamiento, donde el sistema

uno en el momento de tomar decisiones, es rapido, emocional y automatico.

Tabla 8. Respuestas afirmativas: Dominio Impulsividad

menores de 30 afios

¢He comprado compulsivamente? De 95 | Porcentaje De 39 | Porcentaje
Mujeres | 87,2% Hombres 69,6%

Devengan menos de 2 salarios minimos 75 68,8% 22 56,4%

Devengan menos de 2 salarios minimos sin 54 70,6% 20 51,2%

conyuges

Devengan menos de 2 salarios minimos y son 44 58,6% 16 41%

menores de 30 afios

¢He comprado en exceso? De 80 | Porcentaje | De39 | Porcentaje
Mujeres 73,4% Hombres 66,1%

Devengan menos de 2 salarios minimos 63 57,8% 30 81%

Devengan menos de 2 salarios minimos sin 45 71,4% 23 62,2%

conyuges

Devengan menos de 2 salarios minimos y son 36 57,1% 20 54%

menores de 30 afios

¢Evito pensar en la consecuencia al hacer mis | De 91 Porcentaje | De 45 Porcentaje

compras? Mujeres 83,5% Hombres 80,4%

Devengan menos de 2 salarios minimos 64 58.,7% 25 55,5%

Devengan menos de 2 salarios minimos sin 48 75% 22 48,8%

conyuges

Devengan menos de 2 salarios minimos y son 36 56,2% 17 37,7%
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Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 8.1. Resultado de todas las preguntas: Dominio de Impulsividad

Respuestas Nunca Casi | Algunas _CaS| Siempre
nunca | veces | siempre
¢He comprado 14| 18 53 13 11
compulsivamente?
. Dominjo | ¢F1390 compras en 29| 42 30 6 2
Mujeres - exceso?
Impulsividad -
¢Evito pensar en las
consecuencias al 18 23 34 23 11
hacer mis compras?
¢He comprado
compulsivamente? 17 > 9 22 3
Dominio | ¢F1290 compras en 19| 11 2 15 9
Hombres - exceso?
Impulsividad -
¢Evito pensar en las
consecuencias al 11 22 8 2 13
hacer mis compras?

Fuente: Elaboracion Propia.

De estos resultados, se pueden identificar que en el primer dominio llamado impulsividad,
hay un pareto donde los hombres y las mujeres devengan menos de dos salarios minimos legales
colombianos y realizan compras excesivas. Tabla 8.1.

A continuacion, en la segunda escala llamada Endeudamiento, estd compuesta por
preguntas como: ¢Por comprar he generado deudas? de una poblacion de 109 mujeres, 85 de
ellas respondieron en la escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre,
excepto nunca) con un equivalente del 78,0%, asimismo, de 56 hombres, 32 de ellos
respondieron en la escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre,
excepto nunca) para un porcentaje de 57,1%. ¢ Al hacer mis compras he gastado dinero que no
tengo? de 109 mujeres, 98 respondieron la escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi

siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente del 89,9%.



Asimismo, de 56 hombres, 37 respondieron en la escala de frecuencia (casi

nunca,algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente del

66,1%.
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Finalmente, a la pregunta ¢ Al hacer mis compras he pedido dinero prestado? de una poblacién de

109 mujeres, 78 respondieron la escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y

siempre, excepto nunca) con un equivalente al 71,6 %; Asi de 56 hombres, 26 de ellos

respondieron en una escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre,

excepto nunca) con un porcentaje de 46,4%. Por lo tanto, las variables relevantes para este

dominio se encuentran en la tabla 9.

Tabla 9. Respuestas afirmativas: Dominio Endeudamiento

menores de 30 afios

¢Por comprar he generado deudas? De 85 | Porcentaje | De 32 | Porcentaje
mujeres 78,0% Hombres | 57,1%

Devengan menos de 2 salarios minimos 67 78,8% 20 62,5%

Devengan menos de 2 salarios minimos sin 46 54,1% 18 56,2%

conyuges

Devengan menos de 2 salarios minimos y son 36 46,1% 12 37,5%

menores de 30 afios

¢Al hacer mis compras he gastado dinero que De 98 | Porcentaje | De 37 | Porcentaje

no tengo? Mujeres 89,9% Hombres 66,1%

Devengan menos de 2 salarios minimos 59 60,2% 22 59,4%

Devengan menos de 2 salarios minimos sin 51 52% 20 54%

conyuges

Devengan menos de 2 salarios minimos y son 45 45,9% 15 40,5%

menores de 30 afios

¢Al hacer mis compras he pedido dinero De 78 | Porcentaje | De26 | Porcentaje

prestado? Mujeres 71,6% Hombres 46,4%

Devengan menos de 2 salarios minimos 47 60,2% 21 80,8%

Devengan menos de 2 salarios minimos sin 31 39,7% 17 65,4%

conyuges

Devengan menos de 2 salarios minimos y son 25 32,0% 14 53,8%

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 9.1 Resultado de todas las preguntas: Dominio de Endeudamiento




Respuestas

Nunca

Casi
nunca

Algunas
veces

Casi
siempre

Siempre

Mujeres

Dominio
Endeudami
ento

¢Por comprar
he generado
deudas?

24

24

42

12

¢Al hacer mis
compras he

gastado dinero
que no tengo?

11

21

38

19

20

¢Al hacer mis
compras he
pedido dinero
prestado?

31

15

14

17

32

Hombres

Dominio
Endeudami
ento

¢Por comprar
he generado
deudas?

24

19

¢Al hacer mis
compras he

gastado dinero
gue no tengo?

19

12

¢Al hacer mis
compras he
pedido dinero
prestado?

30

Fuente: Elaboracion Propia
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Es asi, que se logra ver como resultado en el segundo dominio Ilamado Endeudamiento,

un equivalente del 79,8% son mujeres y el 56,5% son hombres, de los cuales, confirman haberse

endeudado en algin momento, es por esto, que surgen consecuencias a nivel econémico y

emocional (Cedefio Piza, 2015).

Por tanto, cabe aclarar que dichas caracteristicas son: la edad, los ingresos mensuales y el

estado civil, que de forma semejante, estas variables estan asociadas con la muestra como son:

Menores de 30 afios, no tienen conyuge y devengan un sueldo inferior a 2 salarios minimos.

Por consiguiente, en la misma encuesta Inventario de Estilos Toma de Decisiones de

Compras Emocionales y Razonadas (PDMI) de Palacios y Soler (2017), en la primera subescala
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Decisiones en Compras Emocionales (PDMI-Emocional) se encuentra el tercer dominio llamado
Emociones Negativas compuesto por preguntas: ;Cuando estoy deprimido compro cosas? de una
poblacion de 109 mujeres, 57 de ellas respondieron en una escala de frecuencia (casi nunca,
algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) lo que equivale al 54,3%, del mismo
modo, de una poblacién de 56 hombres, 16 de ellos, respondieron la escala de frecuencia (casi
nunca, algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente al 28,6 %.

Es asi, que se continua con la pregunta, ;He comprado por ansiedad? de una poblacion de
109 mujeres, 51 de ellas respondieron la escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi
siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente al 46,8 %, asimismo, de una poblacion de
56 hombres, 22 de ellos respondieron la escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi
siempre y siempre, excepto nunca) con un porcentaje de 39,3 %. (Mi compra se inicia por
necesidades emocionales? de una poblacién de 109 mujeres, 65 de ellas respondieron una escala
de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) con un
equivalente al 59,6 %, asi mismo, de una poblacion de 56 hombres, 26 de ellos respondieron la
escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) para un
46,4%.

Por ultimo, al cuestionamiento ¢He comprado cosas por un arrebato? de una poblacion
de109 mujeres, 73 de ellas respondieron en la escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces,
casi siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente del 67,0%, asimismo, de 56 hombres,
30 respondieron la escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre,
excepto nunca) con un equivalente al 53,6%. Del mismo modo, las variables relevantes para
estos dominios se encuentran en la tabla 3.

Tabla 10. Respuestas afirmativas: Dominio Emociones Negativas.



¢Cuando estoy deprimido De 57 Porcentaje De 16 Porcentaje
compro cosas? Mujeres 54,3% Hombres 28,6%
Estado civil solteros 31 54,3% 13 81,2%
Estado civil separados 5 8,7% 1 6,3%
Estado civil casados 21 36,8% 2 12,5%
Ingresos mensuales mayor de 1 37 64% 13 81,2%
salario minimo
Edad menores de 30 afios 31 54,3% 11 68,7%
¢He comprado por ansiedad? De 51 Porcentaje De 22 Porcentaje
Mujeres 46,8% Hombres 39,3%
Estado civil solteros 31 60,8% 17 77,3%
Estado civil separados 5 9,8% 1 4,5%
Estado civil casados 15 29,4% 4 18,2%
Ingresos mensuales mayor de 1 37 72,5% 19 86,3%
salario minimo
Edad mayor de 30 afios 30 58,8% 18 81,8%
¢Mi compra se inicia por De 65 Porcentaje De 26 Porcentaje
necesidades emocionales? Mujeres 59,6% Hombre 46,4%
Estado civil solteros 43 66,1% 20 76,9%
Estado civil separados 5 7,7% 1 3,8%
Estado civil casados 17 26,1% 5 19,2%
Ingresos mensuales mayor de 1 44 67,7% 22 84,6%
salario minimo
Edad mayor de 30 afios 42 64,6% 20 76,9%
¢He comprado cosas por un De 73 Porcentaje De 30 Porcentaje
arrebato? Mujeres 67,0% Hombres 53,6%
Estado civil solteros 42 57,5% 24 80%
Estado civil separados 7 9,6% 1 3,3%
Estado civil casados 24 32,9% 5 16,7%
Ingresos mensuales mayor de 1 49 67,1% 26 86,6%
salario minimo
Edad menor de 30 afios 40 54,8% 22 73,3%
Fuente: Elaboracion Propia.
Tabla 10.1. Resultado de respuesta: Dominio Emociones Negativas
Casi | Algunas| Casi
Respuestas Nunca nunca|veces |[siempre | Siempre
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¢Cuando estoy
deprimido
compro cosas? 52 9 14 12 22
¢He comprado
por ansiedad? 58 12 8 15 16
¢Mi compra
esta iniciada
por
necesidades
emocionales? 44 6 18 22 19
¢He comprado
por arrebato? 36 14 22 18 19
¢Cuéndo estoy
deprimido
compro cosas? 40 0 2 1 13
¢He comprado
por ansiedad? 34 7 2 6 7
¢Mi compra
esta iniciada
por
necesidades
emocionales? 30 6 8 10 2
¢He comprado
por arrebato? 26 8 7 8 7

Dominio:
Mujeres | emociones
negativas

Dominio:
Hombres | Emociones
Negativas

Fuente: Elaboracion Propia

En conclusidn, se encuentra en el dominio llamado Emociones Negativas un porcentaje
alto en las mujeres, las cuales, compran guiadas por las emociones y el deseo de recibir
recompensa, lo que permite tener acciones de préstamo de manera descontrolada (Boddington &
Kemp,1999; Black, 2007; Cruz, Mancera & Ortiz, 2014; Dittmar & Gardarsdottir, 2012; Thomas
etal., 2011). Asimismo, se puede deducir que hay un aumento en gastos excesivos; tal como,
Cedefio Piza (2015) afirma, de los cuales, muchos no tienen conyuge lo que posiblemente puede

motivar estos tipos de comportamiento.
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Del mismo modo, se identifica una relevancia entre la ansiedad y la depresion. Donde el
primero, en el Manual de Psicopatologia de Belloch et al., (2008), plantea que es un estado
emocional, activado por el sistema nervioso autdnomo lo que lleva a una tension y preocupacion
frente a situaciones anticipatorias que representan un peligro o amenaza. En la misma linea, el
DSM-IV (Manual de Clasificacion de Trastornos Psicopatoldgicos), lo clasifica como una crisis
de angustia (American Psychiatric Association, 1994), de las cuales, si son mesuradas segun el
criterio de psicologia, se pueden definir como respuestas adaptativas al medio (Sierra, Ortega &
Zubeidat, 2003). Asi mismo en segundo lugar, esta la depresion, que se caracteriza por la
desesperanza, apatia y falta de energia en la realizacion de las actividades (San Molina, 2010).

Por otro lado, al analizar dichos resultados, las mujeres muestran un mayor grado de
vulnerabilidad, debido a su inclinacién hacia las compras, como estrategia de regulacion
emocional que les pueda ayudar a mejorar la apariencia, bienestar, satisfaccion y autoestima
(Black, 2010; Miiller et al., 2011; Rose & Segrist, 2014). En cambio, los hombres tienden a la
realizacion de compra hacia los equipos electronicos, televisores y demas, por lo que este hecho,
reduce la frecuencia en gastos (Black, 2007).

Por consiguiente, del mismo inventario se encuentra el cuarto dominio llamado
Frustracion, compuesto por preguntas: ;Me genera angustia decidir entre varios productos? de
una poblacion de 109 mujeres,75 de ellas respondieron en una escala de frecuencia (casi nunca,
algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente del 68,8%, en cuanto,
a la poblacion de 56 hombres, 35 de ellos respondieron en una escala de frecuencia (casi nunca,
algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente del 62,5 %. ;Me
frustra decidir entre varios productos? de una poblacion de 109 mujeres, 64 de ellas respondieron

(casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) lo que equivale al 58,7 %;
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asimismo, de una poblacion de 56 hombres, 29 de ellos respondieron (casi hunca, algunas veces,

casi siempre y siempre, excepto nunca) lo que equivale al 51,8 %.

Asimismo, en la pregunta ¢(Me pone nervioso elegir entre diferentes productos? de una

poblacion de 109 mujeres, 52 de ellas respondieron una escala de frecuencia (casi nunca, algunas

veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente al 47,7%; del mismo modo, de

una poblacion de 56 hombres, 26 de ellos respondieron en una escala de frecuencia (casi nunca,

algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente del 46,4%. Ver tabla

11.

Tabla 11. Respuestas afirmativas: Dominio Frustracion

¢Me genera angustia decidir entre varios De 75 | Porcentaje De 35 Porcentaje
productos? Mujeres 68,8% Hombre 62,5%
Casi nunca 19 25,3% 3 8,6%
Algunas veces 14 18,6% 6 17,1%
Casi siempre 18 24% 8 22,9%
Siempre 24 32% 18 51,4%

¢Me frustra decidir entre varios productos? De 64 | Porcentaje De 29 Porcentaje
Mujeres 58,7% Hombres 51,8%
Casi nunca 14 21,9% 6 20,6%
Algunas veces 10 15,6% 3 10,4%
Casi siempre 9 14% 9 31,1%
Siempre 31 48,5% 11 37,9%

¢Me pone nervioso elegir entre diferentes De 52 | Porcentaje De 26 Porcentaje
productos? Mujeres 47,7% Hombre 46,4%
Casi nunca 9 17,3% 3 11,5%
Algunas veces 15 28,9% 5 19,2%
Casi siempre 18 34,6% 6 23,1%
Siempre 10 19,2% 12 46,2%

Fuente: Elaboracion Propia

Es asi, que los resultados de la encuesta realizada en el dominio Ilamado Frustracion, se

puede evidenciar que, tanto hombres como mujeres cuando desean obtener un producto en algin

momento han experimentado angustia o frustracion. Por tanto, la angustia es definida por Ayuso
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(1988), como una emocion que aparece cuando la persona siente amenazada, lo que la lleva a
tener sensaciones de molestia, que ademas, se agudizan y provocan secuelas psiquicas y
organicas. Asimismo, la frustracion aparece cuando el ser humano se enfrenta a un impedimento
o0 bloqueo de aquello que anhela y comienza a sentir como fracaso o desilusion (Leal &
Contreras, 1998).

Por ultimo, en la misma encuesta en la primera subescala Decisiones en Compras
Emocionales (PDMI-Emocional) se encuentra el quinto dominio llamado Hedonismo, compuesto
por preguntas: ¢Comprar es una actividad placentera para mi? de una poblacion de 109 mujeres,
99 de ellas respondieron en una escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y
siempre, excepto nunca) con un equivalente 90,8%, en cuanto, a los 56 hombres, 53 de ellos
respondieron en una escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre,
excepto nunca) para un equivalente 94,6 %.

En cuanto, ¢(Comprar es una de las actividades que mas disfruto en la vida? de una
poblacion de 109 mujeres, 93 de ellas respondieron en una escala de frecuencia (casi nunca,
algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) para un equivalente 85,3% y en una
poblacion de 56 hombres, 33 de ellos respondieron en una escala de frecuencia (casi nunca,
algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) para un equivalente del 58,9%. Por
altimo, ¢Siento alegria al comprar? de una poblacién de 109 mujeres, 106 respondieron en una
escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) para un
equivalente del 97,2%, en cuanto, a la poblacion de 56 hombres, 53 de ellos respondieron en una
escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) para un

equivalente del 94,6%. Tabla 12.
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Asimismo, Palacios y Soler (2017) sostienen que Hedonismo es la basqueda de placer, el

cual, esta relacionado con un bien supremo. Es por esto, por lo qué al tomar decisiones

financieras, pueden surgir caracteristicas emocionales, tales como: el disfrute, la felicidad y la

alegria.

Tabla 12. Respuestas afirmativas: Dominio Hedonismo

Dominio Hedonismo

Mujeres

Porcentaje

Hombre

Porcentaje

mi?

¢Comprar es una actividad placentera para

99

90,8%

32

57,1%

¢Comprar es una de las actividades que mas
disfruto en la vida?

93

85,3%

33

58,9%

¢Siento alegria al comprar?

106

97,2%

53

94,6%

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 12.1 Resultado de respuestas: Dominio Hedonismo.

Respuestas

Nunca

Casi
nunca

Algunas
veces

Casi

siempre

Siempre

Mujeres

Dominio
Hedonismo

¢Comprar es una
actividad
placentera para
mi?

10

7 23

45

24

¢Comprar es una
de las actividades
que mas disfruto
en la vida?

16

15

40

23

15

¢Siento alegria al
comprar?

4 28

48

26

Hombres

Dominio
Hedonismo

¢Comprar es una
actividad
placentera para
mi?

8 22

11

12

¢Comprar es una
de las actividades
que mas disfruto
en la vida?

23

¢Siento alegria al
comprar?

7 22

16

Fuente: Elaboracion Propia
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De manera analoga, en la misma encuesta Inventario de Estilos Toma de Decisiones de
Compras Emocionales y Razonadas (PDMI) de Palacios y Soler (2017), se comienza con la
segunda subescala de Decisiones en Compras Razonadas (PDMI- Razonado) compuesto por 3
dominios el cual, estd contenido con preguntas como: El primero dominio es llamado Ahorro,
asimismo, sus preguntas son: ¢Al hacer mis compras busco aquellos productos en los que puedo
economizar? de una poblacién de 109 mujeres, 107 de ellas respondieron en una escala de
frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) lo que equivale al
98,2%, en cuanto, a la poblacion de 56 hombres, 52 de ellos respondieron en una escala de
frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente
del 92,9%. ¢ Al hacer mis compras gasto lo justo? de una poblacién de 109 mujeres, 108 de ellas
respondieron en una escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre,
excepto nunca) lo que equivale al 99,1%.

En cuanto, a la poblacion de 56 hombres, 56 de ellos respondieron en una escala de
frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) lo que equivalente
un 100%. ¢Al decidir mis compras elijo lo mejor para mi economia? de una poblacion de 109
mujeres, 108 de ellas respondieron en una escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi
siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente del 99,1%, en cuanto, a la poblacién de
56 hombres, 54 de ellos respondieron en una escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces,
casi siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente del 96,4%. ;Hago mis compras
detenidamente para ahorrar dinero?, de 109 mujeres 108 respondieron en una escala de
frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente

99,1%.
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Por tanto, de 56 hombres 53 respondieron en una escala de frecuencia (casi nunca,
algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente del 94,6%. ¢Evito
comprar cosas que no estan en mi lista de compra? de 109 mujeres 106 respondieron en una
escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) con un
equivalente 97,2%, asimismo, de 56 hombres 56 respondieron en una escala de frecuencia (casi
nunca, algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente del 100%.
¢Evito comprar algo para no endeudarme? de 109 mujeres 104 respondieron en una escala de
frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente
95,4%, asimismo, de 56 hombres 55 respondieron en una escala de frecuencia (casi nunca,
algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente del 98,2%.Tabla6y 7.

Por consiguiente, en la misma encuesta Inventario de Estilos Toma de Decisiones de
Compras Emocionales y Razonadas (PDMI) de Palacios y Soler (2017), en la segunda subescala
Decisiones en Compras Razonadas (PDMI- Racionado) se encuentra el segundo dominio
Ilamado Razonamiento, el cual estd compuesto por las siguientes preguntas: ¢Pienso cada
compra que hago? de una poblacion de 109 mujeres, 107 de ellas respondieron en una escala de
frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) para un
equivalente del 98,2%, en cuanto, a los 56 hombres, 56 de ellos respondieron en una escala de
frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente
un 100%. ¢Soy analitico al realizar mis compras? de una poblacion de 109 mujeres, 107 de ellas
respondieron en una escala de frecuencia (casi hunca, algunas veces, casi siempre y siempre,
excepto nunca) con un equivalente del 98,2%, Por tanto, en la poblacion de 56 hombres, 56
respondieron en una escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre,

excepto nunca) lo equivale en un 100 %. ¢{Razono antes de hacer cada gasto? de una poblacion
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de 109 mujeres, 108 de ellas respondieron en una escala de frecuencia (casi nunca, algunas
veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente del 99,1%.

En cuanto, a la poblacion de 56 hombres, 56 de ellos respondieron en una escala de
frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) lo que equivalente
un 100%. ¢ Decido con calma al comprar un producto?, de 109 mujeres 108 respondieron en una
escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) con un
equivalente 99.1% Asimismo, de 56 hombres, 55 respondieron en una escala de frecuencia (casi
nunca, algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente de 98,2%, por
altimo, ¢Cuando hago mis compras, compro sélo cosas que tenia la intencion de comprar? de
109 mujeres, 106 respondieron en una escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi
siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente 97,2% Asimismo, de 56 hombres 56
respondieron en una escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre,
excepto nunca) con un equivalente de 100%. Tabla 6y 7.

Es asi, que en la misma encuesta se encuentra el tercer y ltimo dominio llamado
Busqueda de Informacién, compuesto por las siguientes preguntas: ¢ Me informo de los
productos antes de comprarlos? de una poblacion de 109 mujeres, 104 de ellas respondieron en
una escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) con
un equivalente del 95,4%, Es asi que, en la poblacion de 56 hombres, 56 de ellos respondieron en
una escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) con
un equivalente del 100%. ¢ Pregunto sobre los productos antes de decidir comprarlos? de una
poblacion de 109 mujeres, 104 de ellas respondieron en una escala de frecuencia (casi nunca,

algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente del 95,4%.
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En cuanto, a la poblacion de 56 hombres, 54 de ellos respondieron en una escala de
frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi siempre y siempre, excepto nunca) con un equivalente
del 96,4%. ¢ Investigo la informacion de cada producto antes de comprarlo? de una poblacién de
109 mujeres, 103 de ellas respondieron en una escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces,
casi siempre y siempre, excepto nunca) lo que equivale al 94,5%, en cuanto, a la poblacion de 56
hombres, 53 de ellos respondieron en una escala de frecuencia (casi nunca, algunas veces, casi
siempre y siempre, excepto nunca) lo que equivale a un 94,6%. Tabla6y 7.

En conclusién, segun los resultados obtenidos en la encuesta de Inventario de Estilos
Toma de Decisiones de Compras Emocionales y Razonadas (PDMI) de Palacios y Soler (2017),
tanto hombres como mujeres, al momento de realizar una compra, analizan su costo econémico
para que los lleve a tener un ahorro. De forma semejante, se logra analizar que hay en las
mujeres una tendencia a obtener porcentajes altos en su actitud hacia el ahorro (Albifiana Cruz,
2016). Por tanto, asegura Deaton (1992) la préactica del ahorro es la respuesta al cambio, que
generan los bajos ingresos y la limitacion del crédito.

Asimismo, en la variable cuyo sueldo de la muestra es inferior a 2 salarios minimos, se
logra analizar que, el poder adquisitivo en la poblacion es limitado, por lo que se considera que
hay razon suficiente de buscar alternativas de ahorro en el momento de realizar una compra. Por
tal motivo, Albifiana (2016) afirma que “un nivel de ingresos bajo que no cubra las necesidades
puede dar lugar al comportamiento contrario al ahorro, el endeudamiento” (p. 85).

Es asi, que ahorrar podria considerarse una decision consciente, porque permite la
proteccion y control de los ingresos economicos, con el fin de lograr un bienestar (Albifiana,
2016 ). En cuanto, al Razonamiento podria implicar un proceso de informacion pausada y

tranquila, que permita un analisis reflexivo en el momento de comprar, y por ultimo, en la



Busqueda de informacién se podria decir que, es tomar una decision razonada, claray critica

ante el producto que se desea comprar (Palacios & Soler, 2017).

Tabla 13. Toma de Decisiones en Compras Emocionales y Razonadas: Mujeres.

Inventario Toma de Decisiones
en Compras Emocionales y
Razonadas

Mujeres

Nunc

Casi
Nunc
a

Algu
nas
Vec
es

Casi
Siempr
e

Siempr
e

Si

%

Dominio:
Impulsividad

¢He comprado
compulsivamente
f)

14

18

53

13

11

95

87,2%

¢Hago compras
en exceso?

29

42

30

80

73,4%

¢Evito pensar en
las consecuencias
al hacer mis
compras?

18

23

34

23

11

91

83,5%

Dominio:
Endeudamient
0

¢Por comprar he
generado deudas?

24

24

42

12

85

78,0%

¢Al hacer mis
compras he

gastado dinero
gue no tengo?

11

21

38

19

20

98

89,9%

¢Al hacer mis
compras he
pedido dinero
prestado?

31

15

14

17

32

78

71,6%

Dominio:
Emociones
Negativas

¢Cuéndo estoy
deprimido
Ccompro cosas?

52

14

12

22

57

54,3%

¢He comprado
por ansiedad?

58

12

15

16

51

46,8%

¢Mi compra esta
iniciada por
necesidades
emocionales?

44

18

22

19

65

59,6%

¢He comprado
por arrebato?

36

14

22

18

19

73

67,0%




Dominio:
Frustracion

¢(Me genera
angustia decidir
entre varios
productos?

34

19

14

18

24

75

68,8%

¢Me frustra
decidir entre
varios productos?

45

14

10

31

64

58,7%

¢{Me pone
nervioso elegir
entre diferentes
productos?

57

15

18

10

52

47,7%

Dominio
Hedonismo

¢cComprar es una
actividad
placentera para
mi?

10

23

45

24

99

90,8%

¢Comprar es una
de las actividades
que mas disfruto
en la vida?

16

15

40

23

15

93

85,3%

¢Siento alegria al
comprar?

28

48

26

106

97,2%

Dominio:
Ahorro

¢Al hacer mis
compras busco
aquellos
productos en los

que puedo
economizar?

32

51

21

107

98,2%

¢Al hacer mis
compras gasto lo
justo?

38

50

16

108

99,1%

¢Al decidir mis
compras elijo lo
mejor para mi
economia?

31

49

25

108

99,1%

¢Hago mis
compras
detenidamente

para ahorrar
dinero?

44

38

18

108

99,1%

¢Evito comprar
cosas que no
estan en mi lista
de compra?

37

47

14

106

97,2%

¢Evito comprar
algo para no
endeudarme?

27

42

29

104

95,4%

63



Dominio:
Razonamiento

¢ Pienso cada
compra que
hago?

33

42

26

107| 98,2%

¢Soy analitico al
realizar mis
compras?

40

41

23

107| 98,2%

¢Razono antes de
hacer cada gasto?

40

41

20

108| 99,1%

¢Decido con
calma al comprar
un producto?

37

40

26

108| 99,1%

¢Cuando hago
mis compras,
compro sélo
cosas que tenia la
intencion de
comprar?

27

61

13

106| 97,2%

Dominio:
Blsqueda de
Informacién

¢Me informo de
los productos
antes de
comprarlos?

13

46

25

20

104| 95,4%

¢Pregunto sobre
los productos
antes de decidir
comprarlos?

40

31

24

104| 95,4%

¢Investigo la
informacion de
cada producto
antes de
comprarlo?

21

40

29

13

103| 94,5%

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 13.1.Toma de Decisiones de Compras Emocionales y Razonadas: Hombres.
. Hombr
Inventario Toma de ombres Casi
y ca | Nunca|sVeces |pre |pre Si %
¢He
comprado
Dominiio: compulsivam
OrmINIo- 1 ente? 17 | 5 9 22 | 3 | 39 |69,6%
Impulsividad =
(,Hago
compras en
exceso? 19 11 2 15 9 37 | 66,1%

64



¢Evito
pensar en las
consecuencia
s al hacer
mis
compras?

11

22

13

45

80,4%

Dominio:
Endeudamient
0

¢Por
comprar he
generado
deudas?

24

19

32

57,1%

¢Al hacer
mis compras
he gastado
dinero que
no tengo?

19

12

37

66,1%

¢Al hacer
mis compras
he pedido
dinero
prestado?

30

26

46,4%

Dominio:
Emociones
Negativas

¢Cuando
estoy
deprimido
compro
cosas?

40

13

16

28,6%

¢He
comprado
por
ansiedad?

34

22

39,3%

¢Mi compra
esta iniciada
por

necesidades

emocionales
f)

30

10

26

46,4%

¢He
comprado
por arrebato?

26

30

53,6%

Dominio:
Frustracion

¢(Me genera
angustia
decidir entre
varios
productos?

21

12

22

35

62,5%

¢ Me frustra
decidir entre

27

12

12

29

51,8%

65



varios
productos?

¢{Me pone
nervioso
elegir entre
diferentes
productos?

30

17

26

46,4%

Dominio
Hedonismo

¢comprar es
una actividad
placentera
para mi?

22

11

12

53

94,6%

¢cComprar es
una de las
actividades
gue mas
disfruto en la
vida?

23

15

33

58,9%

;Siento
alegria al
comprar?

22

16

53

94,6%

Dominio:
Ahorro

¢Al hacer
mis compras
busco
aquellos
productos en
los que
puedo
economizar?

15

24

10

52

92,9%

¢Al hacer
mis compras
gasto lo
justo?

21

22

10

56

100%

Al decidir
mis compras
elijo lo mejor
ami
economia?

18

22

10

54

96,4%

¢Hago mis
compras
detenidament
e para
ahorrar
dinero?

21

18

53

94,6%

(Evito
comprar
cosas que no

23

19

56

100%

66



estan en mi
lista de
compra?

(Evito
comprar algo
para no
endeudarme?

17

23

55

98,2%

Dominio:
Razonamiento

¢Pienso cada
compra que
hago?

17

21

16

56

100%

¢Soy
analitico al
realizar mis
compras?

14

25

14

56

100%

¢Razono
antes de
hacer cada
gasto?

17

24

12

56

100%

¢Decido con
calma al
comprar un
producto?

20

23

10

55

98,2%

¢Cuando
hago mis
compras,
compro sélo
cosas que
tenia la
intencion de
comprar?

17

24

12

56

100%

Dominio:
Blsqueda de
Informacién

¢Me informo
de los
productos
antes de
comprarlos?

19

22

11

56

100%

¢Pregunto
sobre los
productos
antes de
decidir
comprarlos?

16

23

13

54

96,4%

¢Investigo la
informacion
de cada
producto

24

15

53

94,6%

67
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comprarlo?

A I N I A

Fuente: Elaboracion Propia

Gréfico 1. Toma de Decisiones de Compras Emocionales: Mujeres y Hombres.

INVENTARIO TOMA DE DECISIONES DE COMPRAS
EMOCIONALES Y RAZONADAS
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Ewito pensar en kas consecuencias al
Alhacer mis compras busco aguellos productos en los que

Comprar es una de |as actividades que mds disfruto en la vida
Investigo Ia informacién de cada producto antes de comprarlo

Cuando hago mis

DOMINIO: DOMINIO DOMINIO: emociones DOMINIO: DOMIMIO: Razonamiento DOMIMIC:
impulsividad endeudamiento negativas frustracion DOMINIO DOMINIO: Ahorro Bisgueda de
Hedonismo informacién

Fuente: Elaboracion propia

Perfiles de personalidad segun el modelo de los 5 grandes en una muestra de
estudiantes universitarios.

Por otro lado, se continuo con el andlisis del segundo instrumento de medicién Ilamado
Inventario de personalidad del DSM-5-Versidn Breve (PID-5-BF) Adultos, Personality
Inventory For DSM 5 (Krueger, Derringer, Markon, Watson & Skodol, 2013). Este se divide en
5 dominios y cada uno esta compuesto por preguntas como: El primero llamado Desinhibicion,

compuesto por preguntas: ¢La gente me describiria como imprudente? se puede decir que, de
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109 mujeres, 89 respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy
cierto o a menudo cierto), con un porcentaje del 81,6% en cuanto, a los hombres 56 de ellos, 39
respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto 0 a menudo
cierto), lo que equivale al 69,6% de su totalidad, ¢Creo que actlo totalmente por impulso? de
109 mujeres, 91 respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy
cierto o a menudo cierto), con un porcentaje del 83,5%.

En cuanto, a los hombres 56 de ellos, 38 respondieron en la escala de frecuencia (a veces
0 en cierto modo cierto, muy cierto o a menudo cierto), lo que equivale al 67,9% de su totalidad,
¢Aungue sé que no esté bien, no puedo dejar de tomar decisiones impulsivas? de 109 mujeres, 87
respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto o a menudo
cierto), con un porcentaje del 79.8% en cuanto, a los hombres 56 de ellos, 46 respondieron en la
escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto o a menudo cierto), lo que
equivale al 82.1 % de su totalidad, ¢Otros me consideran irresponsable?, de 109 mujeres, 95
respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto o a menudo
cierto), con un porcentaje del 87,1%.

Del mismo modo, los hombres 56 de ellos, 50 respondieron en la escala de frecuencia (a
veces 0 en cierto modo cierto, muy cierto 0 a menudo cierto), lo que equivale al 89,2% de su
totalidad, por dltimo, ¢No se me da bien planificar con antelacion? de 109 mujeres, 94
respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto o a menudo
cierto), con un porcentaje del 86,3% en cuanto, a los hombres 56 de ellos, 44 respondieron en la
escala de frecuencia (a veces 0 en cierto modo cierto, muy cierto o a menudo cierto), lo que

equivale al 78,6% de su totalidad. Ver grafico 2.
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Asimismo, se continuo con el segundo dominio llamado Desapego, compuesto por las
preguntas: ;A menudo pienso que nada de lo que hago importa en realidad? de 109 mujeres, 82
respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto o a menudo
cierto), con un porcentaje del 75,2% en cuanto, a los hombres 56 de ellos, 50 respondieron en la
escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto o a menudo cierto), lo que
equivale al 89,3% de su totalidad, ;Me mantengo alejado de las relaciones romanticas?, de 109
mujeres, 88 respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto
0 a menudo cierto), con un porcentaje del 80,7% en cuanto, a los hombres 56 de ellos, 42
respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto o a menudo
cierto), lo que equivale al 75 % de su totalidad.

En cuanto a la pregunta, (No me interesa hacer amigos? de 109 mujeres, 86 respondieron
en la escala de frecuencia (a veces o0 en cierto modo cierto, muy cierto o a menudo cierto), con
un porcentaje del 78,9% en cuanto, a los hombres 56 de ellos, 46 respondieron en la escala de
frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto o a menudo cierto), lo que equivale al
82,2 % de su totalidad, ;No me gusta intimar mucho con las personas? de 109 mujeres, 81
respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto o a menudo
cierto), con un porcentaje del 74,3%.

De forma semejante, de 56 hombres 39 de ellos respondieron en la escala de frecuencia
(a veces 0 en cierto modo cierto, muy cierto o a menudo cierto), lo que equivale al 69,7% de su
totalidad, por ultimo ¢Rara vez me entusiasmo con algo? de 109 mujeres, 88 respondieron en la
escala de frecuencia (a veces 0 en cierto modo cierto, muy cierto o a menudo cierto), con un

porcentaje del 80,7% en cuanto, a los hombres 56 de ellos, 45 respondieron en la escala de
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frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto o a menudo cierto), lo que equivale al
80,4% de su totalidad. Ver gréfico 3.

También, se continuo con el tercer dominio llamado Afecto Negativo, compuesto por las
preguntas: ¢ Me preocupo por casi todo? de 109 mujeres, 90 respondieron en la escala de
frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto o a menudo cierto), con un porcentaje
del 82.6% en cuanto, a los 56 hombres 42 de ellos respondieron en la escala de frecuencia (a
veces 0 en cierto modo cierto, muy cierto o a menudo cierto), lo que equivale al 75% de su
totalidad.

Por consiguiente, ¢ Me emociono facilmente, a menudo por motivos nimios?, de 109
mujeres, 81 respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto
0 a menudo cierto), con un porcentaje del 74.4 % en cuanto, a los 56 hombres 39 de ellos
respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto 0 a menudo
cierto), lo que equivale al 69.6 % de su totalidad, ; Temo estar solo en la vida méas que cualquier
otra cosa? de 109 mujeres, 78 respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo
cierto, muy cierto o a menudo cierto), con un porcentaje del 71.6 %, en cuanto, a los 56 hombres
38 de ellos respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto o
a menudo cierto), lo que equivale al 67.9% de su totalidad.

Por tanto, (Me empefio en hacer las cosas de una sola forma, aunque esté claro que asi
no funciona? de 109 mujeres, 90 respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto
modo cierto, muy cierto o a menudo cierto), con un porcentaje del 82.6 % en cuanto, a los
hombres 56 de ellos, 39 respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto,
muy cierto o a menudo cierto), lo que equivale al 69.7% de su totalidad, por ultimo, ¢ Me irritan

facilmente toda suerte de cosas? de 109 mujeres, 88 respondieron en la escala de frecuencia (a
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veces 0 en cierto modo cierto, muy cierto o a menudo cierto), con un porcentaje del 80.7 % en
cuanto, a los hombres 56 de ellos, 51 respondieron en la escala de frecuencia (a veces o0 en cierto
modo cierto, muy cierto 0 a menudo cierto), lo que equivale al 91.1% de su totalidad. Ver gréfico

4.

Del mismo modo, se continuo con el analisis del cuarto dominio llamado Psicoticismo,
compuesto por las preguntas: ¢ Mis ideas suelen carecer de sentido para los demas? de 109
mujeres, 95 respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto
0 a menudo cierto), con un porcentaje del 87.2 % en cuanto, a los 56 hombres 49 de ellos,
respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto 0 a menudo
cierto), lo que equivale al 87.5% de su totalidad.

Asimismo, ¢He visto cosas que en realidad no estaban alli?, de 109 mujeres, 91
respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto o a menudo
cierto), con un porcentaje del 83.5 % en cuanto, a los 56 hombres 44 de ellos, respondieron en la
escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto o a menudo cierto), lo que
equivale al 78.6% de su totalidad, ¢ A menudo pienso cosas que tienen sentido para mi pero que
otras personas dicen que son raras? de 109 mujeres, 73 respondieron en la escala de frecuencia (a
veces 0 en cierto modo cierto, muy cierto 0 a menudo cierto), con un porcentaje del 67% en
cuanto, a 56 hombres 37 de ellos, respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto
modo cierto, muy cierto o a menudo cierto), lo que equivale al 66% de su totalidad.

Por consiguiente en la pregunta ;¢ A menudo estoy «en babia» y luego, cuando vuelvo en
mi, veo que ha pasado mucho tiempo? de 109 mujeres, 86 respondieron en la escala de
frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto o a menudo cierto), con un porcentaje

del 78.9 % en cuanto, a los 56 hombres 43 de ellos, respondieron en la escala de frecuencia (a
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veces 0 en cierto modo cierto, muy cierto o a menudo cierto), lo que equivale al 79.5% de su
totalidad.

Por ultimo, ¢Las cosas que me rodean me suelen parecer irreales 0 mas reales de lo
normal?, de 109 mujeres, 91 respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo
cierto, muy cierto o a menudo cierto), con un porcentaje del 83.5 % en cuanto, a los hombres 56
de ellos, 40 respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto
0 a menudo cierto), lo que equivale al 82.2% de su totalidad. Ver gréfico 5.

De igual forma, se continuo con el andlisis del quinto dominio llamado Antagonismo,
compuesto por las preguntas: ¢;Me importa poco herir los sentimientos de los deméas? de 109
mujeres, 95 respondieron en la escala de frecuencia (a veces o0 en cierto modo cierto, muy cierto
0 a menudo cierto), con un porcentaje del 87.1% en cuanto, a los 56 hombres 49 de ellos
respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto 0 a menudo
cierto), lo que equivale al 87.5% de su totalidad, ; Ansio que me presten atencion? de 109
mujeres, 80 respondieron en la escala de frecuencia (a veces o0 en cierto modo cierto, muy cierto
0 a menudo cierto), con un porcentaje del 70.6%.

En cuanto, a los hombres 56 de ellos, 43 respondieron en la escala de frecuencia (a
veces 0 en cierto modo cierto, muy cierto 0 a menudo cierto), lo que equivale al 76.8% de su
totalidad, ;A menudo tengo que tratar con personas menos importantes que yo? de 109 mujeres,
97 respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto o a
menudo cierto), con un porcentaje del 89.9% en cuanto, a los 56 hombres 48 de ellos,
respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto 0 a menudo
cierto), lo que equivale al 85.7% de su totalidad, ¢Utilizo a las personas para lograr lo que

quiero? de 109 mujeres, 88 respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo



74

cierto, muy cierto o a menudo cierto), con un porcentaje del 80.7% en cuanto, a los 56 hombres
48 de ellos respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto modo cierto, muy cierto o
a menudo cierto), lo que equivale al 85.7% de su totalidad, y por ultimo ¢ Me resulta facil
aprovecharme de los demas? de 109 mujeres, 101 respondieron en la escala de frecuencia (a
veces 0 en cierto modo cierto, muy cierto 0 a menudo cierto), con un porcentaje del 92.7% en
cuanto a los 56 hombres, 51 de ellos respondieron en la escala de frecuencia (a veces o en cierto

modo cierto, muy cierto o a menudo cierto), lo que equivale al 90.3% de su totalidad. Ver

grafico 6.

Grafica 2. Dominio Desinhibicion.
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Grafica 3. Dominio Desapego
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Grafica 6. Dominio Antagonismo.
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Por consiguiente, las respuestas dadas en el dominio de Desinhibicidn se pueden

analizar, que hay una poblacion con tendencia a tomar decisiones impulsivas, por su falta de
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planificacién. Asimismo, tienen un aumento en las acciones imprudentes aun cuando saben que
no esta bien, lo que permite ser considerados por otros como irresponsables. Ver gréfico 2.

Por tanto, el dominio de Desinhibicion como rasgo patoldgico de la personalidad, esta
caracterizado por: irresponsabilidad, impulsividad, distraibilidad, temeridad y carencia de
perfeccionismo (American Psychiatric Association, 2014).

De manera analoga, los resultados en el dominio de Desapego permiten observar que,
tanto hombres como mujeres se asemejan en sus respuestas y al alto porcentaje que afirman que
es falso. Esto quiere decir, que sus respuestas niegan sentir que nada les importa, asi como, que
es falso que no se mantienen alejados de las relaciones romanticas ni de los amigos, lo que
permite asimilar que no padecen de retraimiento social, evitacion de la intimidad con anhedonia,
depresividad, afectividad restringida y suspicacia (American Psychiatric Association, 2014). Ver
grafico 3.

En cuanto, el dominio Afecto Negativo se puede deducir que, los resultados evidenciados
en la poblacion que participo en el cuestionario virtual tienen una tendencia a preocuparse por
casi todo, lo que llega a afectar las emociones. Del mismo modo, sus respuestas son totalmente
falso, en las preguntas: ; Temen estar solos en la vida mas que cualquier cosa en la vida, ;Me
empefio a realizar las cosas de una sola forma, aunque este claro que asi no funciona? y afirman
no irritarse facilmente en toda suerte de cosas. Es asi, que se puede considerar que el rasgo
Afecto Negativo esta caracterizado por contener labilidad emocional, ansiedad, inseguridad de
separacion, sumision, hostilidad, perseverancia, depresividad y suspicacia (American Psychiatric

Association, 2014). Ver grafica 4.
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En efecto, en el dominio Psicoticismo se puede analizar que, los participantes de la
encuesta no padecen de ningun rasgo patoldgico, debido a sus respuestas acertadas y coherentes.
Ver grafico 5.

Por tanto, como rasgo patoldgico de personalidad el Psicoticismo, esta caracterizado por
creencias y experiencias Extrafias, excentricidad, desregulacion cognitiva y perceptiva
(American Psychiatric Association, 2014).

En Gltimo lugar, en el dominio Antagonismo hay un alto nivel de respuestas negativas,
al afirmar que no les resulta dificil aprovecharse de otros y que a menudo no tienen que tratar
con personas mas importantes que ellos. Del mismo modo, muestran una tendencia a estar
ansiosos para que les presten atencién. Ver tabla 6.

Asimismo, el dominio Antagonismo es considerado como un rasgo patolégico de la
personalidad, por su manipulacion, falta de honradez, grandiosidad, busqueda de atencién,
insensibilidad y hostilidad (American Psychiatric Association, 2014).

Finalmente, en este mismo Inventario de personalidad del DSM-5-Versién Breve (PID-
5-BF) Adultos, Personality Inventory For DSM 5 (Krueger, Derringer, Markon, Watson &
Skodol, 2013). Se puede hacer un andlisis de puntuacion, las cuales tiene dos interpretaciones:
La primera forma, es un cuadro donde se evalua el promedio de todos los 5 dominios, que a su
vez, esta compuestos por 25 items y las preguntas contenidas en cada uno de ellos, los cuales
estan mencionados anteriormente y se encuentran representadas en sus 4 opciones de respuesta,
(0 = Totalmente falso 0 a menudo falso; 1 = A veces o0 en cierto modo falso; 2 = A veces 0 en
ciertomodo cierto; 3 = Muy cierto o a menudo cierto). Por tanto, se suman estos 25 apartados
para obtener una puntuacioén bruta total/parcial. Por otra parte, cuando el individuo no contesta

algun apartado se debe calcular la puntuacién total prorrateada asi:
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Formula 1. Puntuacién Total Prorrateada

. (Puntuacién bruta parcial X Nimero de apartade del PID-5-BF)
Puntuacion total prorrateada
P Numers de apartados contestados

Fuente: (Krueger, Derringer, Markon, Watson & Skodol, 2013).
En efecto, para este caso no aplica la puntuacion total prorrateada ya que todos los
apartados fueron contestados. En cuanto, a la primera interpretacion de resultados, se utilizo la

férmula llamada: Puntuacién promedio total por ejemplo:

Formula 2. Puntuaciéon Promedio Total

Puntuaciin Bruta Total/Parcial

Puntuacion Promedio Total = -
Mumere de Apartados

Fuente: (Krueger, Derringer, Markon, Watson & Skodol, 2013).

Asimismo, para segunda puntuacion en la escala de interpretacion se evalta cada

dominio con la siguiente formula:

Formula 3. Puntuacion Escala de Interpretacion

Puntuacion Bruta de cada Dominio

Escala de interpretacion = — —
Numero de Aparpartades de cada Dominio

Fuente: (Krueger, Derringer, Markon, Watson & Skodol, 2013).
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Por consiguiente, con el resultado de dichas formulas, se puede determinar la segunda
interpretacion la Escala de Interpretacion de (0) Sin alteracion, (1) Alteracion leve, (2)
Alteracién moderada y (3) Alteracion grave. Esto quiere decir que, las puntuaciones altas en
algtin dominio indican criterios de rasgo patolégicos categorizados en el paciente. (Krueger,
Derringer, Markon, Watson & Skodol, 2013). Ver tabla 13.

Tabla 14. Puntuacion | Version Breve (PID-5-BF): Hombres.
A veces | A veces | Muy

Totalment

e falso 0 a oen oen |ciertoo
De 56 cierto cierto a .,
menudo Puntuacion
Hombres modo modo | menud
falso . .
% falso cierto |ocierto
% % %
Puntuacion 0 1 2 3

¢La gente me
describiria como
1|imprudente? 125%| 17,9%| 21,4%| 48,2% 3
¢Creo que actlio
totalmente por
2 | impulso? 12,5%| 19,6%| 25,0%| 42,9% 3
¢Aungue sé que no
esta bien, no puedo
dejar de tomar

3| decisiones impulsivas? 1,8%| 16,1%| 21,4%| 60,7% 3
¢A menudo pienso que
nada de lo que hago

4| importa en realidad? 62,5%| 26,8%| 10,7%| 0,0% 0
¢ Otros me consideran
5| irresponsable? 7,1% 3,6%| 32,1%| 57,1% 3

¢No se me da bien
planificar con
6 | antelacion? 3,6%| 17,9%| 28,6%| 50,0% 3
¢Mis ideas suelen
carecer de sentido para

7| los demés? 53,6%| 33,9%| 10,7%| 1,8% 0
¢Me preocupo por casi
8 | todo? 16,1% 8,9%| 32,1%| 42,9% 3

¢Me emociono
9| facilmente, a menudo 26,8% 3,6%| 32,1%| 37,5% 3




por motivos poco
importantes?

10

¢ Temo estar solo en la
vida mas que
cualquier otra cosa?

42,9%

25,0%

21,4%

10,7%

11

¢Me empefio en hacer
las cosas de una sola
forma, aunque esté
claro que asi no
funciona?

51,8%

32,1%

12,5%

3,6%

12

¢He visto cosas que en
realidad no estaban
alli?

53,6%

25,0%

12,5%

8,9%

13

¢Me mantengo alejado
de las relaciones
romanticas?

42,9%

32,1%

12,5%

12,5%

14

¢No me interesa hacer
amigos?

55,4%

26,8%

12,5%

5,4%

15

¢Me irritan facilmente
toda suerte de cosas?

55,4%

35,7%

0,0%

8,9%

16

¢No me gusta intimar
mucho con las
personas?

41,1%

28,6%

17,9%

12,5%

17

¢Me importa poco
herir los sentimientos
de los demas?

5,4%

7,1%

23,2%

64,3%

18

¢Rara vez me
entusiasmo con algo?

41,1%

39,3%

16,1%

3,6%

19

¢Ansio que me presten
atencion?

8,9%

14,3%

37,5%

39,3%

20

¢A menudo tengo que
tratar con personas
menos importantes
que yo?

75,0%

10,7%

8,9%

5,4%

21

¢A menudo pienso
cosas que tienen
sentido para mi pero
que otras personas
dicen que son raras?

32,1%

33,9%

21,4%

12,5%

22

¢Utilizo a las
personas para lograr lo
que quiero?

10,7%

44,6%

41,1%

3,6%

23

¢A menudo estoy "'sin
enterarme de lo que
ocurre alrededor" y
luego, cuando vuelvo

53,6%

23,2%

14,3%

8,9%
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en mi, veo que ha
pasado mucho tiempo?

¢Las cosas que me
rodean me suelen
parecer irreales 0 mas
24 | reales de lo normal? 64,3%| 17,9%| 143%| 3,6% 0
¢ Me resulta facil
aprovecharme de los

25| demas? 73,2%| 17,9% 71%| 1,8% 0
Puntuacién bruta total/parcial: 29
Puntuacién total prorrateada(si 1-6
apartados quedaron sin contestar n/a
Puntuacion promedio total: 1,16%

Fuente: Krueger, Derringer, Markon, Watson & Skodol, 2014.

Tabla 14.1. Puntuacion Il Dominios de Rasgos de Personalidad: Hombres.

apartados del | Puntuacion

Rasgo de PID-5 BF bruta Puntuacién | Puntuacién
personalidad total/parcial | prorrateada | promedio
Hombres del del Del

dominio dominio  |dominio
Afecto negativo [8,9,10,11,15 |6/5=1,2
Desapego 4,13,14,16,18 [0/5=0

Antagonismo 17,19,20,22,25|7/5=1,4
Desinhibicion 1,2,3,5,6 15/5=3
Psicoticismo 7,12,21,23,24 |1/5=0,2
Fuente: Krueger, Derringer, Markon, Watson & Skodol, 2014.

O|WFr O|F

Por consiguiente, se pueden analizar como resultados de la tabla 8, version breve (PID-5-
BF) Hombres, una primera puntuacion bruta total de 29, lo que equivale a una puntuacion
promedio total de 1,16%. Por otro lado, al tomar la segunda puntuacién de dominios de rasgos de
personalidad en hombres, se pudo hallar una puntuacion bruta total en el Afecto negativo de
1,2%, ubicandose en la escala de interpretacion (1) lo que significa que hay una alteracion leve.

Del mismo modo, en el dominio Antagonismo, se obtiene una puntuacion bruta total de 1,4 %, lo
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que la ubica en (1) mostrando una alteracién leve, en cuanto, al dominio Desinhibicion se logré
analizar una evidente disfuncion debido a su alta puntuacién de (3) lo que la coloca en una escala
de alteracion grave, es por esto, que el resultado es comprobado en el gréfico 2.

Tabla 15. Puntuacion | Version Breve (PID-5-BF): Mujeres.

A veces | Aveces| Muy
Totalmente .
falso 0 a oen oen | ciertoo
De 109 cierto | cierto a .
. menudo Puntuacion
Mujeres falso modo modo mgnudo
% falso | cierto | cierto
% % %
Puntuacion 0 1 2 3
¢La gente me
describiria como
1|imprudente? 55%| 12,8%| 22,0%| 59,6% 3
¢Creo que actlo
totalmente por
2 | impulso? 3,7%| 12,8%| 38,5%| 45,0% 3
¢Aunque sé que
no estd bien, no
puedo dejar de
tomar decisiones
3| impulsivas? 6,4%| 13,8%| 30,3%| 49,5% 3
¢A menudo
pienso que nada
de lo que hago
importa en
4| realidad? 54,1%| 21,1%| 13,8%| 11,0% 0
¢Otros me
consideran
5| irresponsable? 46%| 8,3%]| 18,3%| 68,8% 3
¢No se me da
bien planificar
6| con antelacion? 46%| 92%| 25,7%| 60,6% 3
¢Mis ideas
suelen carecer de
sentido para los
7| demas? 66,1%| 21,1%| 9,2% 3,7% 0
¢Me preocupo
8 | por casi todo? 55%| 11,9%| 32,1%| 50,5% 3




¢Me emociono
facilmente, a
menudo por
motivos poco
importantes?

17,4%

8,3%

29,4%

45,0%

10

¢ Temo estar solo
en la vida mas
que cualquier
otra cosa?

40,4%

31,2%

15,6%

12,8%

11

¢Me empefio en
hacer las cosas
de una sola
forma, aunque
esté claro que asi
no funciona?

47,7%

34,9%

13,8%

3,7%

12

¢ He visto cosas
que en realidad
no estaban alli?

59,6%

23,9%

9,2%

7,3%

13

¢Me mantengo
alejado de las
relaciones
romanticas?

58,7%

22,0%

13,8%

5,5%

14

¢No me interesa
hacer amigos?

63,3%

15,6%

14,7%

6,4%

15

¢Me irritan
facilmente toda
suerte de cosas?

58,7%

22,0%

11,9%

7,3%

16

¢No me gusta
intimar mucho
con las personas?

49,5%

19,3%

24,8%

6,4%

17

¢Me importa
poco herir los
sentimientos de
los demas?

9,2%

3,7%

18,3%

68,8%

%18

¢Rara vez me
entusiasmo con
algo?

52,3%

28,4%

12,8%

6,4%

19

¢Ansio que me
presten atencion?

11,0%

18,3%

33,9%

36,7%

20

¢A menudo
tengo que tratar
con personas
menos
importantes que
y0?

74,3%

15,6%

6,4%

3,7%
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¢A menudo
pienso cosas que
tienen sentido
para mi pero que
otras personas
dicen que son
raras?

41,3%

25,7%

16,5%

16,5%

22

¢Utilizoalas
personas para
lograr lo que
quiero?

4,6%

14,7%

48,6%

32,1%

23

¢A menudo
estoy "sin
enterarme de lo
que ocurre
alrededor" y
luego, cuando
vuelvo en mi,
veo que ha
pasado mucho
tiempo?

55,0%

23,9%

17,4%

3,7%

24

¢Las cosas que
me rodean me
suelen parecer
irreales o mas
reales de lo
normal?

69,7%

13,8%

11,9%

4,6%

25

¢Me resulta facil
aprovecharme de
los demas?

84,4%

8,3%

3,7%

3,7%

Puntuacion bruta total/parcial:

29

Puntuacion total prorrateada(si 1-6
apartados quedaron sin contestar

n/a

Puntuacién promedio total:

1,16

Fuente: Krueger, Derringer, Markon, Watson & Skodol, 2014.

Tabla 15.1. Puntuacion Il Dominios Rasgos de Personalidad:

Mujeres.
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Apartados del PUNtUACIS
Rasgo de PID-5 BE untuacion 5 5
personalidad bruta Puntuacion Puntuacion
Mujeres total/parcial del |prorrateadadel |promedio
dominio dominio del dominio

Afecto negativo  |8,9,10,11,15 6/5=1,2

Desapego 4,13,14,16,18 0/5=0

Antagonismo 17,19,20,22,25 |8/5=1,6

Desinhibicion 1,2,3,5,6 15/5=3

Psicoticismo 7,12,21,23,24 0/5=0

OlWINIO|F

Fuente: Krueger, Derringer, Markon, Watson & Skodol, 2014.

Asimismo, se analiza una primera puntuacion general de 29, lo que equivale a un
porcentaje del 1,16 % mujeres. Pero en la segunda puntuacion de dominios de rasgos de
personalidad mujeres, se calculd un total en el Afecto negativo de 1,2%, ubicdndose en la escala
de interpretacion (1), por tanto, es una escala de alteracion leve. Asi como, con el dominio
Antagonismo, se obtuvo un total de 1,6 %, para un puntaje de (2) con una escala de alteracién
moderada. Del mismo modo, el dominio Desinhibicion, arrojo una Puntuacion Bruta de (3), lo

que representa una alteracion grave. Por tanto, se puede observar en el grafico 3y 6.

Discusioén

Toma de decisiones financieras en una muestra de estudiantes universitarios

Al analizar los resultados de los cuestionarios virtual, obtenido por la participacion de
165 estudiantes Universitarios, donde 109 eran mujeres y 56 hombres, los cuales, son residentes
del departamento de Antioquia. Tambien, se identificd, que los datos arrojados en el primer
instrumento Ilamado Inventario de Estilos de Toma de Decisiones de Compras Emocionales y

Razonadas (PDMI) de Palacios y Soler (2017), permitieron evidenciar que, las emociones
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influyen en la toma decisiones financieras, asi como las actitudes impulsivas, este caso con un
porcentaje alto en las mujeres, debido a los gastos excesivos y endeudamiento. Del mismo modo,
la mujer alcanzd un mayor porcentaje en la capacidad de ahorro. Por tanto, de estos hallazgos,
también surgieron variables relevantes como: menores edad 30 afios, no tienen conyugue y
ademas devengan un sueldo menor a 2 salarios minimos.

En efecto, este hecho lo afirma Matos, Vieira, Bonfanti y Mette (2019), en los resultados
de su investigacion, cuando al realizar una encuesta con consumidores de escasos ingresos
econdmicos, los cuales, presentan un mayor endeudamiento por la cantidad de cuentas sin pagar
y la actitud de compra impulsiva, lo que le lleva a concluir que, el endeudamiento es automatico
y que tiene como objeto adquirir materialismo. Asimismo, Cedefio Piza (2015), analiza como
resultado de su estudio, que las necesidades de endeudamiento cambian por factores de la edad y
estado civil.

Por tanto, en su articulo Cruz, Mancera y Ortiz (2014), manifiestan que los resultados de
su teoria plantean que, la mujer es vulnerable ante situaciones de consumo, debido a su bajo
autocontrol, al alto grado de emocionalidad y al deseo de aumentar la autoestima.

Del mismo modo, los resultados de la investigacion, Herrera, Estrada y Denegri (2011),
confirman que, en las mujeres hay altos estandares de razonamiento, lo que permite aumentar el
andlisis para obtener mas informacion y asi poder lograr en sus gastos un ahorro.

Por otro lado, estos resultados son apoyados por Diana y Uribe (2011), cuando afirman
que, las expectativas con los resultados de su investigacion surgen con un alto porcentaje de
personas, que en sus compras evidencian comportamientos impulsivos, que los lleva a satisfacer
sus deseos por medio de la toma decisiones no planificadas y hedonistas. Es asi, que Denegri,

Cabezas, del Valle Rojas, Gonzalez y Sepulveda (2012), sostiene en sus hallazgos de los
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resultados de sus investigaciones que, por estas circunstancias se producen en el ser humano
tolerancia al endeudamiento, debido a las caracteristicas de un producto que asocia
positivamente.

En efecto, en el segundo instrumento de medicién llamado Inventario de Personalidad del
DSM-5-Version Breve (PID-5-BF) Adultos (Krueger, Derringer, Markon, Watson & Skodol,
2013). Se logra evidenciar que, los rasgos de personalidad influyen en las actitudes financieras
con frecuencia en trastornos de la personalidad (Carducci & Wong 1998).

Por tanto, los resultados de este inventario arrojaron un alto nivel de gravedad en el rasgo
de personalidad llamado Desinhibicion, tanto en hombres como mujeres, lo que podria significar
una alteracion de rasgo patoldgico de la personalidad. Asimismo, esta caracterizado por:
irresponsabilidad he impulsividad (American Psychiatric Association, 2014). Es asi, como los
autores Rook y Fisher (1995), en su investigacion llamada Normative Influences on Impulsive
Buying Behavior, confirmaron con sus resultados, que hay una relacion que surge entre
consumidor y los rasgos de impulsividad frente a la compra. Del mismo modo, Abrantes y
Veludo (2020) lograron identificar qué en efecto, logran perturbar el bienestar social, la

autoestima y el bienestar psicoldgico de las personas.

Conclusiones
e Como caracteristicas sociodemogréaficas en la muestra de estudiantes universitarios, en
relacion con la toma de decisiones financieras fueron: Menores 30 afios con ingresos
menores de 2 salarios minimos, estado civil soltero y sin conyuge, género masculino y
femenino.
e La muestra que presentara ingresos minimos, sin cényuge, menores de 30 afos y el

género, presentaron altos indices de gastos excesivos y endeudamiento.
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Los comportamientos de impulsividad se encuentran asociados con el endeudamiento, los
cuales, producen compras excesivas, altos estandares de la moda y el deseo de validacion.
También, se logro evidenciar un alto grado de emocionalidad en las mujeres, las cuales,
presentaron caracteristicas de baja autoestima, ansiedad y depresion, esto debido a las
constantes tensiones de pago, lo que podria provocar frustracion, por no poder tener lo
anhelado y no poder satisfacer el placer en el momento de comprar.

Por consiguiente, en el inventario de toma de decisiones financieras, se conoce un estilo
Ilamado razonado, donde las mujeres muestran su relevante actitud de ahorro, por la
manera de analizar con detenimiento la informacion. por tanto, esto le permite comprar
con su salario inferior a 2 minimos.

En cuanto, a los Perfiles de personalidad segun el modelo de los 5 grandes, en una
muestra de estudiantes universitarios, se puede concluir que, en los Dominios Afecto
Negativo y Antagonismo en los hombres, se alcanzd un grado de alteracion leve. Lo que
lleva a deducir, que presentan rasgos de intensidad baja, en ansiedad, inseguridad,
depresividad, manipulacidn, grandiosidad, insensibilidad y basqueda de atencién
(American Psychiatric Association, 2014).

En cuanto, las mujeres presentan mas variaciones en los resultados de rasgo de
personalidad, al presentar resultados en el Dominio de Afecto Negativo con alteracién
leve y con el Dominio de Antagonismo, con una alteracion moderada, por tanto, dichos
resultados manifiestan que a la hora de tomar decisiones, presentan dichos perfiles de
personalidad, los cuales, se manifiestan con un grado bajo en labilidad emocional,
ansiedad, inseguridad, depresion y suspicacia. Pero presenta un grado de alteracién

media en grandiosidad, busqueda de atencidén y manipulacion.
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Por otro lado, en los hombres y mujeres que realizaron la encuesta, se presentd un
resultado de alteracion grave en el Dominio de Desinhibicion, lo que podria manifestar
una evidencia de rasgo en la personalidad, con caracteristicas impulsivas, carencia de
perfeccionismo e irresponsabilidad.

En efecto, en la toma de decisiones financieras de la muestra de estudiantes
universitarios, se logro evidenciar rasgos de impulsividad, los cuales podrian producir
endeudamiento, ansiedad, depresion, baja autoestima y frustracién, por resultados

hedonistas (Palacios & Soler, 2017)
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