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ARTICULO ORIGINAL

Inteligencia emocional y compra compulsiva
en alumnos de la Universidad Nacional
Federico Villarreal, Lima 2020

Emotional intelligence and compulsive buying in students of
the Federico Villarreal National University, Lima 2020

RESUMEN

El presente articulo tuvo como finalidad determinar la relacién entre inte-
ligencia emocional y compra compulsiva. Se administré la escala de rasgo
Meta-humor (TMMS-24), adaptado por Fernandez Berrocal, Extremera
y Ramos y la encuesta de Compra por Compulsién de Valence, Fortier y
Astous, a 97 alumnos de la carrera de ciencias Psicolégicas de pre-grado
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de una facultad nacional de Lima (32 hombres y 65 mujeres), entre 19 a Urbina
34 afios. Se obtuvo una correlacién negativa y significativa entre ambas carlos.espinoza@unmsm.edu.pe
variables (r=-.301, p <.1). No se encontraron diferencias estadisticamen- ORCID: https://orcid.org/0000-
te con mayor significancia segiin género para inteligencia emocional; sin 0003-1297-8391
embargo, se hall6 diferencias en cuanto a compra compulsiva, con una Universidad Nacional Federico
ligera tendencia hacia las mujeres, con una frecuencia de 29, respecto a Villarreal. Lima, Pert

los hombres de 8. Los resultados descriptivos para los indices respecto a
la inteligencia emocional mostraron una mayor incidencia en la categoria
de “adecuado” con un porcentaje de 74.2%, “excelente” 13.4% y “necesita
mejorar” 12.4% respectivamente; para los niveles de compra compulsiva
hay un mayor porcentaje para la categoria de “No compulsivo” con 61.9% y
“compulsivo” con un 38.1%. Se llega a la conclusién que cuanto mas sea los
indices de percepcién de las emociones, existiria un menor nivel de com-
pra compulsiva.
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ABSTRACT

The purpose of this article was to determine the relationship between emo-
tional intelligence and compulsive shopping. The Meta-humor trait scale
(TMMS-24), adapted by Fernandez Berrocal, Extremera and Ramos, and the
Compulsion Purchase survey by Valence, Fortier and Astous, were adminis-
tered to 97 undergraduate Psychological Sciences students from a national
college in Lima (32 men and 65 women), between 19 and 34 years old. A
negative and significant correlation was obtained between both variables
(r=-.301, p <.1). No statistically significant differences were found accord-
ing to gender for emotional intelligence; however, differences were found
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in terms of compulsive shopping, with a slight tendency towards women,
with a frequency of 29, compared to men of 8. The descriptive results for
the indices regarding emotional intelligence showed a higher incidence in
the category of “adequate” with a percentage of 74.2%, “excellent” 13.4%
and “needs improvement” 12.4% respectively; for the levels of compulsive
buying, there is a higher percentage for the category of “Non-compulsive”
with 61.9% and “compulsive” with 38.1%. It is concluded that the higher
the emotion perception indices, the lower the level of compulsive buying.

Keywords: Emotional intelligence; compulsive shopping; students.

INTRODUCCION

El acto de comprar se da en todos los niveles y
estratos socioecondémicos, es un hecho habitual
que las personas realizan cotidianamente, estas
permiten obtener un grado de satisfaccion res-
pecto a las necesidades de la poblacién, como
lo son la alimentacidn, la vestimenta; las nece-
sidades de entretenimiento, distraccién, gustos
y preferencias; necesidades suntuarias, como
viajes, joyas, etc. Sin embargo, en el contexto
en que vivimos algunas personas manifiestan
intensos deseos por comprar objetos innecesa-
rios, presentando dificultades para controlar
la conducta de compra y tras la breve satisfac-
cién por la compra viene el arrepentimiento, los
conflictos en el hogar por los consumos excesi-
vos, remordimiento, depresidn y angustia que
desencadena en una compra nueva. A esto se le
suma que vivimos en una sociedad de consu-
mismo, donde se da prioridad al materialismo
con facilidades de pagos, tarjetas de créditos,
etc., los cuales tienen implicancias en el com-
portamiento de las personas, incrementando
su tendencia al consumo.

En el 2015, Dioses realizé un estudio que
tuvo como propésito determinar si existe re-
lacién entre el clima social familiar y la inteli-
gencia emocional en los estudiantes del tercer
afio del nivel secundario de la Instituciéon Edu-
cativa Zarumilla. Llegando a la conclusién de
que existe una relacién significativa entre el
clima social familiar y la inteligencia emocio-
nal en los estudiantes del tercer afio del nivel
secundario de la Instituciéon Educativa Zaru-
milla. En el 2013, Reyes y Carrasco realizaron
una investigacion que tuvo como objetivo de-
terminar los niveles de inteligencia emocional
predominantes en los estudiantes de la Facul-

tad de Enfermeria de la Universidad Nacional
del Centro del Peru en el afio 2013. Conclu-
yéndose que los componentes de inteligencia
emocional general, adaptabilidad y manejo de
estrés, tienen niveles de riesgo y deberan ser
mejorados al igual que la inteligencia.

De La Cruz (2015) realiz6 una investiga-
cion que tuvo como objetivo determinar la rela-
cion entre el programa Responsabilidad Social
Empresarial “Reciclame, cumple TU papel” de
Kimberly Clark Peru y el Comportamiento de
Compra de las mujeres en el distrito Indepen-
dencia. Los resultados estadisticos arrojan un
valor de 0.525, que es superior al valor critico
(0.05), por lo cual se acepta la hipdtesis nula, es
decir, estadisticamente no hay relaciéon entre
las dos variables (al 95% de confianza). En el
2013, Garcia et al. realizaron una investigacion
que tuvo como objetivo construir y determinar
las propiedades psicométricas de una Escala de
Consumo Patolégico, para adolescentes de Lima
Metropolitana. Finalmente se concluye que la
Escala de Consumo Patolégico es valida, fiable
y apta para su uso, ya que se ajusta a las propie-
dades psicométricas requeridas.

Valqui (2012) realizé un estudio para de-
terminar la relacién entre inteligencia emocio-
nal y clima social escolar en los estudiantes del
nivel Secundaria de la institucién educativa N
0815 de Carrizal, afio 2011. El mayor porcenta-
je de alumnos representado por el 39,44% per-
cibe el clima escolar en un bajo nivel, el 42,25%
percibe las relaciones en un nivel medio, el
42,25% el desarrollo personal en bajo nivel, el
43,66 % considera que la estabilidad es de bajo
nivel, el 42,25 % percibe al sistema de cambio
en un bajo nivel.
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Se encontraron investigaciones sobre pa-
tologias por consumismo en Inglaterra, Fran-
cia, Alemania, Estados Unidos y Brasil, donde
se llego a la conclusién que un tercio de los ha-
bitantes tienen dificultades para regularse y se
calcula que la compulsividad por consumir se
da en un 1,1% hasta un 5,9% en los habitantes,
con mayor incidencia en mujeres con un 80%
(Garcia y Olabarri, 2002). En el estudio de San-
tamarta (2007) hall6 que hay 1.700 millones
de compradores, existiendo mas consumo en
las latitudes de occidente; encontrandose que
en Lima existe un 47% de familias con un in-
tegrante que tiene una deuda. Un factor funda-
mental para Rodriguez (2001) es que en Lima
Metropolitana, la poblacién mayor tiene un
grado alto de riesgo, predisponiendo a distin-
tas patologias, siendo una de ellas el consumo
compulsivo. Existen componentes psicologicos
como aspectos cognitivos, afectivos y conduc-
tuales (Garcia, 2005). Se evidencian dificulta-
des como depresién, ansiedad, disminucién en
la autoestima y los rasgos obsesivos compulsi-
vos; se identifican también factores conductua-
les como la necesidad de nuevas sensaciones y
la impulsividad. Finalmente se encuentran mas
rasgos asociados a una disminucién de la res-
ponsabilidad, al materialismo, a las técnicas
de enfrentar el estrés por medio del locus de
control externo y el escape-evitacion, siendo
la forma cognitiva de exteriorizar la responsa-
bilidad, dejando entrever las dificultades para
encarar de forma adecuada las dificultades. Se
encontraron factores como el género femenino,
la edad, el estado civil soltero y la clase social
baja, que predisponen la vulnerabilidad hacia
la compra por compulsion. La edad promedio
para empezar con la compra compulsiva es de
18 afios y se calcula 12 afos desde que se em-
pieza hasta la aceptacion del problema, de ma-
nera tal que al buscar una solucién bordean los
30 afios. En estas circunstancias el apoyo fami-
liar es fundamental, en cuanto a la comunica-
cién y del modelado de conductas materialistas
y de compra compulsiva (Garcia, 2005).

Existen diversos factores que influyen en la
toma de decision del consumidor, las cuales son
factores de indole personal, familiar y social; sin
embargo, muchas veces no se toma en cuenta fac-
tores como la percepcion, el entendimiento y el
autocontrol de las emociones, que son dimensio-
nes de la inteligencia emocional, en tal sentido se

plasmari la inteligencia emocional como el pro-
ceso para reconocer y controlar las emociones.
Se comprende que la inteligencia emocional es la
habilidad para interrelacionarse considerando
las emociones, con capacidades como el manejo
de los impulsos, perseverancia, autoconciencia,
rapidez en el pensamiento, entusiasmo y motiva-
cion; dichas habilidades personales son: la auto-
disciplina, la generosidad, las cuales influyen en
la adaptacion social (Gomez, 2000).

En cuanto a la relaciéon entre inteligen-
cia emocional y compra compulsiva en 1990,
Scherhorn et al. desarrollaron un estudio con
la finalidad de medir la correlacién de la com-
pulsién por la compra y la variacion de la inde-
pendencia, en la facultad de Stuttgart, Alema-
nia; encontrandose una correlacion positiva, en
la desconfianza de sus capacidades, asociada a
la actitud de no afrontar la vida, siendo mane-
jado por factores externos, en vez de su propia
decision. En el 2008, Botero et al. realizaron un
estudio con la finalidad de encontrar la relacion
entre el self y el consumo; donde los resultados
demuestran que el self es el producto de la rela-
cion que el sujeto y la sociedad, con 7 factores:
Inteligencia, habilidades de esfuerzo fisico, be-
lleza, emocional, individualidad, social y social
econdmica. Concluyéndose que a mayor discre-
pancia del yo ideal y el yo ideal, existird una ma-
yor probabilidad de compra compulsiva.

Lo que nos permite establecer que la in-
teligencia emocional posiblemente tenga una
relaciéon con la compra compulsiva, regulando
las emociones en el momento de adquirir un
producto, dandole facilidad al individuo para
evaluar alternativas y poder tomar mejores de-
cisiones.

En consecuencia, el presente estudio tie-
ne por finalidad evaluar la relacién entre la
inteligencia emocional y la compra compulsi-
va por intermedio de dos escalas que midan
ambas variables; para ello se realizé una ex-
ploracién bibliografica de mayor relevancia de
las variables en cuestién. Con la finalidad de
alcanzar las metas de la investigacion, se va-
lidan dos escalas, una para medir la inteligen-
cia emocional y otra para medir la conducta de
compra compulsiva, por intermedio de su apli-
cacion y procesamiento se intenta entender la
importancia de la inteligencia emocional en la
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conducta de compra compulsiva, que beneficia-
ron a esta investigacion y otras semejantes. La
poblacién universitaria cubre un rango de eda-
des entre los 16 a 40 afios, por lo cual resulta
importante en términos de salud mental cono-
cer como se dan y como se desarrollan los facto-
res de la compra compulsiva y de la inteligencia
emocional. Este conocimiento ayudara a tener
una mejor planificacién en cuanto a factores
econdmicos, familiares y sociales, asi como re-
gular aspectos emocionales que les perjudican
en la decisiéon de compra.

El problema general fue ;Qué relacidon exis-
te entre inteligencia emocional y compra com-
pulsiva en alumnos de la Universidad Nacional
Federico Villarreal, Lima 20207

En cuanto a los problemas especificos fue-
ron: ;Existen diferencias en la inteligencia emo-
cional segtin el género en alumnos de la Univer-
sidad Nacional Federico Villarreal, Lima 2020?;
(Existen diferencias en la compra compulsiva
segun el género en alumnos de la Universidad
Nacional Federico Villarreal, Lima 20207?

En cuanto al aspecto tedrico permitira ac-
ceder a nuevos conocimientos de la inteligencia
emocional y la compra compulsiva ya que se
hace una revision literaria actualizada. Esta in-
vestigacién resulta importante, en la medida en
que los datos obtenidos permiten aportar infor-
macién empirica, como en los resultados halla-
dos, donde se encuentra una relacién negativa
entre inteligencia emocional y compra compul-
siva, lo cual nos indica que cuando la inteligen-
cia emocional es mayor habra menor nivel de
compra compulsiva.

Para el aspecto metodolégico, el presente
estudio tiene un procedimiento e instrumentos
que podran ser empleados por investigadores
para estudios afines y con otras condiciones
que la enriquezcan, pretendiendo incentivar
toda una linea de investigacion sobre las varia-
bles de en cuestion, que en nuestros medios se
encuentran descuidadas.

Para el objetivo general se planted:

Determinar la relacidon entre inteligencia
emocional y compra compulsiva en alumnos
de la Universidad Nacional Federico Villarreal,
Lima 2020.

Objetivos especificos:

Comparar las diferencias en la inteligen-
cia emocional segtn el género en alumnos de la
Universidad Nacional Federico Villarreal, Lima
2020.

Comparar las diferencias en la compra
compulsiva segtn el género en alumnos de la
Universidad Nacional Federico Villarreal, Lima
2020.

METODOS
Tipo y diseio de investigacion

El estudio es de tipo descriptiva correlacional,
para Hernandez et al. (2014), las investigacio-
nes de tipo descriptivo detallan factores y ries-
gos de un fenémeno que se pretende analizar y
las investigaciones correlacionales buscan me-
dir la relacién entre las variables a tratar.

El disefio de esta investigaciéon es no ex-
perimental de corte trasversal debido a que se
analizara hechos ya dados, no propiciados en el
estudio, ya que se describira y analizara la co-
rrelacion de la inteligencia emocional y la com-
pra compulsiva en alumnos de la Universidad
Nacional Federico Villarreal.

Poblacion y muestra

La poblacion esta constituida por 97 alumnos,
32 varones y 65 mujeres, que cursan el 5to afio
en la Universidad Nacional Federico Villarreal
en el Cercado de Lima y cuyas edades oscilan
entre 19 y 34 afios. Se incluyd en el estudio a to-
dos los estudiantes que brinden su autorizacion
expresa para realizar el cuestionario.

En este estudio no se extrajo una muestra
y esta sera de tipo censal, considerandose
como muestra el mismo total de la poblacion.

Técnicas e instrumentos de recoleccion
de datos

Escala de rasgo Meta-humor TMMS-24: Crea-
do por Salovey y Mayer 1990; adaptado por
Fernandez Berrocal, Extremera y Ramos, en el
2004. La escala evalua la inteligencia emocional
y estd compuesta por tres subfactores: atencion
alos propios sentimientos (percepcion); claridad
emocional (comprension) y reparacion de los es-
tados de animo (regulacidn). Es un instrumento
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integrado por 24 items; cada uno de estos su-
bfactores se evalda a través de ocho items. El
factor percepcion contiene items del 1 al 8, el
factor comprensién comprende los items del 9
al 16 y el factor regulacion agrupa a los items
del 17 al 24 (Saucedo et al., 2010).

Alos sujetos se les pide que valoren el gra-
do en el que estan de acuerdo con cada uno de
ellos sobre una escala de tipo Likert de cinco
puntos, que varia de 1 a 5. La obtencién de la
puntuacion dentro de cada dimension se realiza
mediante sumatoria directa de items, y la pun-
tuacidn directa total es la resultante de la suma
de las dimensiones.

Escala de Compra Compulsiva: Creada por
Valence et al. (1988); la escala evalia la compra
compulsiva y estd compuesta por tres dimen-
siones basicas: La tendencia al gasto; el aspec-
to reactivo o impulsivo y la culpa después de la
compra.

Es un instrumento integrado por 13 items:
La tendencia al gasto, en esta area se evidencia
que la persona no busca la posesién de los bie-
nes. Estd conformada por los items 1, 2, 9, 10,
11 y 12. El aspecto reactivo o impulsivo, tiene
como objetivo evaluar si la persona presenta
deseos espontaneos y repentinos, sentimien-
tos fuera de control, una conducta de compra
no planeada, urgente e irresistible. Contiene los
items 3, 4, 5 y 8. La culpa después de la compra,
tiene como objetivo evaluar si la persona pre-
senta sentimientos negativos y/o culpa tras la
realizacion de la conducta. Esta conformada de
los items 6, 7 y 13.

Alos sujetos se les pide que valoren el gra-
do en el que estan de acuerdo con cada uno de
ellos sobre una escala de tipo Likert de cinco
puntos, que varia de 1 a 5. Para obtener la pun-
tuacién directa de cada dimensién se hace la
suma de cada una de las valoraciones, oscilando
por lo tanto los valores entre 13 de minimo y 65
de maximo.

En la interpretacion se discriminan dos
grupos de compradores: compulsivos (cuando
la suma total de los 13 items es igual o mayor
a 36 puntos), y no compulsivos (cuando la suma
total de los 13 items es menor a 36 puntos).

Procedimiento

Se solicit6 los permisos necesarios para aplicar
los instrumentos a los alumnos de 5to afio de la
Universidad Nacional Federico Villarreal. Se les
aplicé las pruebas a los alumnos durante la hora
de receso, cedida por el profesor encargado del
curso.

Se emplearon las Escalas y los datos empi-
ricos se obtuvieron haciendo uso de la escala in-
teligencia emocional, adaptado por Fernandez
P. Berrocal, Extremera N. y Ramos y la escala
compra compulsiva creada por Valence, D’ As-
tous y Fortier, los que se administraron de for-
ma grupal a los alumnos, en donde se hizo una
breve explicaciéon de como deben contestar los
cuestionarios. Al recibir las pruebas ya resuel-
tas por los alumnos, se revisé que las preguntas
estén correctamente contestadas.

Finalizada la evaluacién se realizé la ta-
bulaciéon de las encuestas, validando los datos
encontrados en las escalas. Se elabor6 los esta-
disticos y efectud el analisis de los mismos; las
técnicas para procesar los datos recopilados se
efectuaron en funcién a los métodos estadisticos
descriptivos e inferencial empleando el paquete
estadistico SPSS para Windows XP en espafiol.

RESULTADOS

La informacidn relativa al proceso de re-
coleccion de datos establecié que el tiempo de
administracién promedio de ambas escalas fue
de 50 minutos y que en general, la formulacion
de los items resulté comprensible.

Validez de los instrumentos

En la Tabla 1, se observa para la escala de in-
teligencia emocional los valores Kaiser-Me-
yer-Olkin (0.789), confirmandose con un nivel
de significacidn del test de esfericidad de Bart-
lett (1223,702 p<0.000); de igual manera para
la escala de compra compulsiva los valores Kai-
ser-Meyer-Olkin (0. 863) y del test de esferici-
dad de Bartlett (516,940 p<0.000), indican que
la aplicacién de la técnica de analisis factorial
es pertinente.

Confiabilidad de los instrumentos

En la Tabla 2, se observa que la escala TMMS-24
presenta un indice Alpha de Cronbach de 0.88,
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indicando que la escala presenta una consisten-
ciainterna elevada, al igual que la escala de Com-
pra compulsiva tiene un alpha Cronbach de 0.87.

Analisis de la distribucion normal en las
variables de estudio

Los resultados del analisis exploratorio de varia-
bles de estudio, como se muestra en la Tabla 3,
en cuanto a la distribucion, en base a la medicion
de bondad y ajuste de normalidad de Kolmogo-
rov-Smirnov, indica que las variables de inteli-
gencia emocional y compra compulsiva, obtienen

coeficientes K-S estadisticamente significativos,
con un ,093 para inteligencia emocional y ,200*
para compra compulsiva respectivamente, con-
cluyéndose que se acerca a la normalidad, dando
la posibilidad de usar pruebas paramétricas.

Analisis descriptivos

En la Tabla 4, se observa las frecuencias y los
datos porcentuales de los niveles de inteligencia
emocional, hallAndose mayor incidencia en la ca-
tegoria de adecuado. En cuanto a los datos por-
centuales de los niveles de compra compulsiva,

Tabla 1
Cdlculo Kaiser-Meyer-Olkin y Bartlett de escala de inteligencia emocional y compra compulsiva
Inteligencia emocional Compra compulsiva
Calculo de esfericidad de Bartlett ,789 ,863
Aproximacion Chi cuadrado 1,223,702 516,940
Gl 276 78
Sig. ,000 ,000

Nota. Elaboracién propia a partir de la aplicacion del software SPSS.

Tabla 2
Coeficiente Alpha de la encuesta total de inteligencia emocional y compra compulsiva
Alpha de Cronbach Numero de elementos
Inteligencia emocional ,886 24
Compra compulsiva ,876 13
Nota. Elaboracién propia a partir de la aplicacion del software SPSS.
Tabla 3
Correlacién de promedios totales de las escala de inteligencia emocional y compra compulsiva
Kolmogorov-Smirnova
Estadistico gl Sig.
Comprension ,076 97 ,200*
Regulacion ,089 97 ,054
Inteligencia emocional ,083 97 ,093
Compra compulsiva ,067 97 ,200%
Nivel de Percepcion ,401 97 ,000
Nota. Elaboracién propia a partir de la aplicacion del software SPSS.
Tabla 4
Niveles de inteligencia emocional y compra compulsiva
Niveles Frecuencia Porcentaje
Necesita mejorar 12 12,4
Inteligencia emocional Adecuada 72 74,2
Excelente 13 13,4
Total 97 100,0
Compra compulsiva No compul.sivo 60 61,9
Compulsivo 37 38,1
Total 97 100,0

Nota. Elaboracién propia a partir de la aplicacion del software SPSS.
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se evidencia una mayor incidencia en la catego-
ria de no compulsivo.

En la Tabla 5, se aprecia las frecuencias y
los datos porcentuales de los niveles de compra
compulsiva, halldindose mayor incidencia en la
categoria de no compulsivo.

Relacion entre inteligencia emocional y
compra compulsiva

Seglin se evidencia en la Tabla 6, el factor de
correspondencia de Pearson, con significancia
de p<.05, indicando que hay una significativa
correlacion negativa en relacién a la inteligen-
cia emocional y compra compulsiva (r= -.301,
p<0.01). Es decir, que cuando la inteligencia
emocional es mayor habra menor nivel de com-
pra compulsiva.

En la Tabla 7, se muestra la comparaciéon
de medias en la inteligencia emocional segtn el
género, asimismo el nivel de significancia para
la prueba t de Student es de .918 > .05, la prueba
muestra que no existen diferencias significati-
vas. En cuanto a la comparacién de medias en

la compra compulsiva segun el género, asimis-
mo el nivel de significancia para la prueba t de
Student es de .007; <.05, la prueba muestra que
existen diferencias significativas.

DISCUSION

Los resultados descriptivos para los niveles de
inteligencia emocional mostraron una mayor
incidencia en la categoria de “adecuado” con un
porcentaje de 74,2%, “excelente” 13,4% y “ne-
cesita mejorar” 12,4% respectivamente; para
los niveles de compra compulsiva hay un mayor
porcentaje para la categoria de “no compulsivo”
con 61,9% y “compulsivo” con un 38,1%.

Los resultados del estudio apoyan la hi-
pétesis principal que postulaba que existe una
relacion negativa para la inteligencia emocional
y la compra compulsiva, el cual se comprob6 en
su totalidad; como se evidencia en el factor de
relacién Pearson, con criterio de aprobacién y
una significancia de p<.05, revelando que hay
una significativa correlacién negativa de la in-
teligencia emocional y compra compulsiva (r=

Tabla 5
Niveles de compra compulsiva segtn género
Frecuencia Porcentaje
Varon Mujer Varon Mujer
No compulsivo 24 36 75,0 55,4
Compulsivo 8 29 25,0 44,6
Total 32 65 100,0 100,0
Nota. Elaboracién propia a partir de la aplicacion del software SPSS.
Tabla 6
Factor de relacion entre la inteligencia emocional y compra compulsiva
Inteligencia emocional (n=97)
Compra compulsiva Coeficiente de correlacion Sig. (bilateral)
-,301%* ,003
Nota. ** Larelacion es significante en 0,01. Elaboracion propia a partir de la aplicacion del software SPSS.
Tabla 7
Comparacion de medias de la inteligencia emocional y la compra compulsiva segtin el género
Género N Media DS t Gl p
Inteligencia Varén 32 56,06 9,055 -103 95 918
emocional Mujer 65 56,28 9,903
Compra Varén 32 28,78 7,686 2751 81625 ,007
compulsiva Mujer 65 33,98 10,607

Nota. Elaboracién propia a partir de la aplicacion del software SPSS.
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-.301, p<.01). Es decir, que cuando la inteligen-
cia emocional es mayor habra menor nivel de
compra compulsiva. Estos hallazgos indican
que a mayor nivel de percepcion de las emocio-
nes existiria un menor nivel de compra compul-
siva.

Ello podria explicarse con la investigacion
de Scherhorn et al. (1990), donde existe una co-
rrelacion positiva entre la desconfianza de las
competencias, pudiéndose entender como un
factor de la inteligencia emocional, asociadaala
postura de tener dificultades para afrontar las
vicisitudes de la vida, siendo dominado por fac-
tores externos como la compra compulsiva, en
lugar de por la propia voluntad. En tal sentido
la inteligencia emocional regularia la conducta
de compra compulsiva, lo cual interferiria con
la manifestacién de esta ultima, reduciéndola.
De igual manera en el estudio de Botero et al.
(2008), en donde uno de los factores del self; es-
pecificamente en el campo emocional, se hall6
que mientras mayor es la diferencia del yo de
la realidad vs del yo idealizado, existira mayor
predisposicién a remediar esta diferencia a tra-
vés de la compra compulsiva.

En el caso de la relaciéon de compra com-
pulsiva segun el género, se observa mayor inci-
dencia en mujeres con un porcentaje de 44,6%
respecto a la de los varones con 25,0%. En los
resultados hallados mediante la prueba es-
tadistica t de Student (t=.007, p<.05), indican
que existen diferencias significativas entre la
compra compulsiva segin género. A diferencia
del estudio de Schaab (2004), donde la mues-
tra fueron solo mujeres adultas; sin embargo,
aporta importantes variables de control como
la ocupacion de la muestra con relaciones de de-
pendencia, independientes o jubiladas las cua-
les podrian enriquecer futuras investigaciones.

CONCLUSIONES

De lainvestigacion realizada, se tiene como prin-
cipal conclusién que existe una correlaciéon ne-
gativa entre inteligencia emocional y la compra
compulsiva en alumnos de la Universidad Na-
cional Federico Villarreal (r= -.301, p<0.01). En
tal sentido es fundamental que se trabaje en la
gestion de las emociones de compra compulsiva,
teniendo la capacidad para percibir y manifes-
tar las emociones de manera adecuada, permi-
tiendo tener un mayor control de la misma. Por

lo que se concluye que a mayores niveles de in-
teligencia emocional, existiran menores niveles
de compra compulsiva.

Adicionalmente se concluye en el presente
estudio que no existen diferencias significati-
vas en la inteligencia emocional segtin género
en alumnos de la Universidad Nacional Federi-
co Villarreal (t=.918, p>.05). Donde la variable
género se comporta normalmente, brindando
evidencia sobre el nulo o escaso tipo de efecto
del género sobre la inteligencia emocional, de-
mostrandose que la inteligencia emocional es
un factor comun tanto en varones como en mu-
jeres.

Finalmente se llega a la conclusiéon que
existen diferencias significativas en la compra
compulsiva segin género en alumnos de la Uni-
versidad Nacional Federico Villarreal, mostran-
dose una mayor incidencia de compra compul-
siva en mujeres que varones (t=.007, p<.05). Lo
cual revela una mayor tendencia parala compra
por parte de las mujeres, siendo fundamental
intervenir mediante programas o talleres para
revertir tal problematica.
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