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Inaki Ortega, PhD. Universidad Internacional de La Rioja y Manuel Sevillano, ESIC Universidad
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Dos tipos de publico: Encuesta telefénica sistema CATT.
e Personas mayores de 55 afnos: 1.100 casos Cuestionario semiestructurado de
* Personas entre 30 y 54 afios con algin aproximadamente 8 minutos de duracién (ver anexo)

ascendente jubilado: 250 casos
Julio de 2022.
Madrid AM y Barcelona AM

Se garantiza el absoluto
Se establecen unas cuotas al 50% anonimato de las respuestas de los entrevistados que han

en funcién de la distribucién geogrifica (Madrid AM y sido utilizadas tinicamente de forma agregada para el
Barcelona AM) asi como por sexo y edad. andlisis de resultados.

Para una poblacién infinita, al nivel de De acuerdo a la norma ISO 20252 y
confianza del 95,5% y p=q=0,50 el error seria +3,00% el Cédigo de conducta CCI/ESOMAR.

(1.100 casos) y de +6,32% (250 casos).
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Personas mayores de 55 afos
Madrid AM y Barcelona AM

Cuestionario con preguntas abiertas para
45 minutos asi como dindmica generativas y proyectivas de 30
minutos (ver anexo)

Se establecen cuotas minimas por franja

de edad y sexo

Dos sesiones presenciales de 1 hora y media de
duracién cada una. Cada uné conté con 6 participantes, . Los
resultados de las mismas han sido integrados junto a los datos de
la encuesta cuantitativa, dotando de voz propia a los séniors
espafoles dentro del informe.
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Septiembre 2022 con la colaboracién de la organizacién de seniors espafioles " Secot
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BLOQUE CUANTITATIVO DE LA INVESTIGACION:

e




LOS SENIORS ESPANOLES, MAYORITARIAM
POSEEN AL MENOS UNA VIVIENDA EN PROP

Vivienda en propiedad
Planes de pensiones
Fondos de inversion

Depésitos
Bonos/Letras del Tesoro
Alguna otra inversién

Ninguno
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66,1%

. 9.3%
Sélo

una

¢De cuantas viviendas en
propiedad dispone actualmente?

24,1%

6,1%
15%  0,6%  1,7%

Dos Tres Cuatro Cincoo No
mas contesta

La vivienda en propiedad se
erige como el activo
econdmico mis frecuente,
ocho de cada diez ciudadanos
mayores disponen de al
menos de una vivienda. Los
planes de pensiones y los
fondos de inversién ocupan el
segundo y tercer lugar, con un
30% y un 20%
respectivamente, en todos los
casos el porcentaje es mayor
entre hombres



a 3 DE CADA 10 NO ESTAN PREPARADOS

ECONOMICAMENTE PARA AFRONTAR
LA JUBILACION

Si

No

No sé cual es mi
situacion econémica

No quiere contestar

1%

1,6%

Con vivienda
[ Sinvivienda

B De55 265 aiios

I Misde 66 aiios

Hombre 31’5%
B Mujer
0,
29,8% PR A

La mayoria, el 65%, considera que su situacién econémica es lo suficientemente
estable como para afrontar su jubilacién. Esto se acentia entre los hombres,
mayores de 66 anos y los que disponen de al menos una vivienda en propiedad




MANTENER SU CALIDAD DE VIDA ACTUAL Y
A SUENTORNO CONSTITUYEN SUS NECESID

ECONOMICAS MAS IMPORTANTES

Mantener mi nivel/
calidad de vida actual

Poder ayudar econémicamente a
un familiar o ser ce rcano

Contratar ayuda en casa/
de cuidados

Viajar y disfrutar de
una jubilacién de calidad

Realizar una reforma en casa

2,5%

PG 2o a5 2
o T
DG s ua
D o Giswesw)oon
- 29,8% 24% ‘ 25,2% I~ 1%

12,5%|~ 1,5%

I Muy importante Algo importante Poco importante Nada importante [l NS/NC
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También es importante
aunque con un porcentaje
menor, poder contratar
ayuda y cuidados y viajar y
disfrutar de una jubilacién
de calidad.

Para un 20% es necesario
realizar una reforma en su
vivienda



L.LOS SERVICIOS PERCIBIDOS DE MAYOR V/
ANADIDO PARA LA CALIDAD DE VIDA SON

AYUDA ADOMICILIOY EL SEGURO DE SAL

ntre los servicios que les
Entrel que ]
gustaria recibir en su Vejez

destaca en el 74% de los casos la .

ayuda a domicilio siendo el 54%  53,9% 52 204

servicio mds reclamado, seguido 169%

de poder contar con un seguro de

salud (58%) y adaptar el hogar a

la necesidades (54%) que 32,8%
requieran llegado el momento.

Estos servicios se solicitan mads

por parte de las mujeres y sobre

todo entre 55 y 65 afos

Ayudaa  Segurode  Reforma/  Centralita ~ Segurode  Telefarmacia ~ Renta midaa  Lavande ria Ayuda Otros

Lundaciin . domicilio salud adaptacion  telefénica  dependencia vitalicia  domicilio IT - ayuda servicios
Edad&Vlda delhogar  de servicios informatic

asus y digi tal
necesidades




UN 53% AFIRMA HABER OIDO HABLAR DE

ALGUN PRODUCTO DE LICUACION PATRI

I
1 €Ca mversa .
P ciudadanos mayores de 55
Vender la vivienda (sin esc.) 11,2% afios conocen alguna forma

pero disfrutarla hasta fallecimiento . . .
de convertir su patrlmomo

Renta vitalici 5,6%

cntaviatcn en renta. De entre ellos, el

Si Invessiones: 2.2 1 1
46.4% | 53.6% fondes, boren mones 2% produc.:to mas .conoc1do es la
. I 5 50, hipoteca inversa con un
Hipatecas = 43%. Le sigue con un 11% la
. Acuerdos con b_an(czlos, I 2% venta de la vivienda con la
ASCEUTACOrs, INVEISOTEs privacos i condicion de disfrutarla
Nuda propiedad 1,9% hasta el fallecimiento, si bien
Alquilar la vivienda I 1,4% no refieren una modalidad o

) pI'OdUCtO en concreto
Hipateca que pagan I 1%

losh erederos

No sabe




...S3IN EMBARGO, SOLO EL 32% DEMUEST

UN CONOCIMIENTO REAL SOBRE LOS

Con vivienda Sin vivienda
Hipoteca inversa
Vivienda inversa
No Si .
67’3% 32’7% 35’1% 22’7% Ventade nuda propiedad
Ninguna

42,3%

39,8%

La hipoteca inversa es el producto mds conocido, en mayor medida entre los hombres y el grupo de

edad entre los 55 y 65 afios. Le sigue la vivienda inversa (42%) y la venta de nuda propiedad (40%)
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EL CONOCIMIENTO SOBRE LOS PRODUCTC

DE LICUACION PATRIMONIAL ES BAJO

Venta de nuda propiedad - 24,4%
Base: 438
Hipoteca inversa - 0
Base: 685 27.2%
Vivienda inversa
Base: 465 - 2

¥ Lo conozco bastante

Lo conozco algo

52,7%

54,6%

57,4%

- Solo he oido hablar de ello

0,7%

0,4%

1,7%

NS/NC

El grado de conocimiento
sobre los productos de
licuacién patrimonial es bajo,
la mayoria solo los conocen
de oidas. Destaca, aunque no
con mucha diferencia, la
venta de nuda propiedad
como el producto conocido
en mayor grado
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LA MAYORIA DESCONOCE QUE ES UN

MERCADO PROTEGIDO POR LA REGULA

I Si, si sabe que hay una regulacién
No, no sabe que hay unaregulacién

I No lo sabe, nosabe si hay regulacién o no

0 Edad &Vida

Televisién

Por un amigo/familiar/

conocido

Prensa

Radio

En laentidad bancaria
Redes sociales

Por su trabajo / estudios

Internet

Hipoteca inversa (Base 685)

. 6,3%
N 36%
N 3.6%
N 25%

Nuda propiedad (Base 438) Vivienda inversa (Base 465)
39,3% 45,2%

21,7% 21,1%

18,9% 20,4%
17,8% 15,1%

4,3% 5,4%
4,3% 3,7%
6,4% 3,7%

3,2% 3%

Los tres canales principales por los que se conocen este tipo de
productos son la television, un familiar o conocido y la prensa
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UNICAMENTE 1 DE CADA 10 SENIORS
ESPANOLES CONTRATARIA UN PROD

DE LICUACION PATRIMONIAL

Hipoteca inversa Nuda propiedad Vivienda inversa

Con Con Con

vivienda, si vivienda, si vivienda, si
contrataria: contrataria: contrataria:
9,3%

12,3% 8,9%

La predisposicién de los mayores a contratar alguno de los tres tipos de productos de licuacién
presentados es baja. En el mejor de los casos, el 13% contrataria la venta de nuda propiedad
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LA NECESIDAD DE CUIDADOS Y MANTENER

DE VIDA, PRINCIPALES RAZONES DE CONTE

Contratar ayudaen casa/
de cuidados

Manterer minivel/

calidad de vida actual

Poder ayudar econémicamente
aun familiar o ser cercano

Vigjar y difrutar de una
jubilacién de calidad

Realizaruna reforma en casa

Por enfermedad/incapacidad
Por dependendia/

ira una residencia

Fundacion

Edad &Vida

Motivos por los que contrataria

No tengo necesidad de
contratar ese servicio

No me generan
la suficiente confianza

No quiero "P erder" o "ceder" la
propiedad de la vivienda

No tiene vivienda en propiedad
/ Propiedad compartida

No tengo suficiente
informacién sobre los mismos

Quiere que hereden sus hijos

No quiere dejar
deudas a sus hijos

Motivos por los que no contrataria
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LA MAYORIA DE POTENCIALES CONTRAT

ESTARIA DIPUESTO A TRASLADARSE DE

valerse par si mismo/a

Por enfermedad 19,1%
Por neoesjdqdes 5.9%
econémicas
Si se quedase solo/a 5,9%

Otros - 7,4%
NS/NC . 4,4%

El 44% de los potenciales contratantes estaria dispuesto a poner un
limite de estancia en su casa, trasladindose por necesidad en un futuro
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e LOS PRODUCTOS DE LICUACION SON RE

CON LAS ENTIDADES FINANCIERAS Y BA

Biidad inancier/bancaris | [

Servicios sociales / 20.2%
organismos publicos ’

Gestores, asesores, abogados 12,4%

Empresas comercializadoras 11.2%
. >
e este tipo de productos

Inmobiliaria . 3,4%

Si
45,4%

E1 45% de los entrevistados que si contrataria manifiesta saber dénde
q

dirigirse para contratarlos, siendo el primer lugar la entidad

financiera, al menos para 6 de cada 10

4,6%

39,3%

[ Mucha confianza
Alguna confianza
Poca confianza

[ Ninguna confianza

[ NS/NC
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EL 74% CONSIDERA NECESARIA UNA MAYO

INFORMACION POR PARTE DE LAS INSTIT

Total muestra

Conoce al menos un producto

de licuacion patrimonial

No

No Si
25,5% £5745% 23,7%

B Si, necesito mas informacién

Si
76,3%

No conoce productos de

licuacién patrimonial

No N

30,2% £969,8%

B No, nonecesito mas informacién

Canales preferentes para la difusién

Televsién

Propaganda

institucional

Bancos/ entidades
financieras

Periodico

Radio

20,7%
18,9%

18,7%

Tres de cada cuatro
entrevistados consideran
que es necesaria mayor
informacion sobre los
activos de licuacién, y
esta necesidad
informativa es mayor
entre los que conocen al
menos un producto de
licuacién patrimonial. El
canal elegido como el
mas adecuado para dar a
conocer este tipo de
productos es la
televisién
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BLOQUE CUANTITATIVO DE LA INVESTIGACION:
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LOS HIJOS DE SENIOR JUBILADOS MUESTR

UNA ELEVADA ALINEACION EN LOS RESUL

Coinciden en el grado de conocimiento y nivel potencial de contratacién de los productos de licuacién,
diferenciandose unicamente en 3 aspectos...

Servicios asociados ala calidad de vida

wanso | [ @

Centralita tekfénica de servicios 73 6% +19,7%
(servicics m édiccs, asistendiales, taxi, hogar) ’

Reforma/adaptacién del hogar a sus necesidades 71,6% +17,6%

Seguro de dependencia 65,6% +12,4%

_—

I—
Los hijos dan
mayor
importancia que
los senior a los
SAD como

generadores de

calidad de vida
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LOS HIJOS DE SENIOR JUBILADOS MUES

UNA ELEVADA ALINEACION EN LOS RES

Coinciden en el grado de conocimiento y nivel potencial de contratacién de los productos de licuacién,

diferenciandose unicamente en 3 aspectos...

Motivos de contrataciéon

Contratar ayuda en casa/
de cuidados

Mantener su nivel/

calidad de vida actual

Poder ayudar econémicamente
aun familiar o ser cercano

Vigjar y dsfrutar de uma
jubilacién de calidad

Realizar una reforma en casa

Por e nfermedad/incapacidad

70,6%
47 1% -14,19%

38,2%

- 11,8%

Reducen el valor de “ayudar al

»
entorno” como factor para

0 e Vida impulsar la potencial contratacién

Proveedores asociados a servicios de licuacién

Entidad financiera/ _ R
bancaria
Inmobiliaria 20% +16,6%
Gestores, asesores, 6,7%
abogados
Residenda 6,7%
Ser\_/icios soc ialps / I 6,7% —— @
organismos publicos
Internet I 6,7%

Asocian en mayor grado los productos de
licuacién a inmobiliarias y entidades financieras
y en menor grado a organismos publicos
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A modo de recomendacidn, se infiere de esta radiografia de los seniors que es necesaria una mayor implicacién publico-
privada para conseguir un éptimo despliegue de este cuarto pilar del ahorro a través de la licuacién del patrimonio
inmobiliario que redundaria en una mayor renta disponible de los mayores espanoles asi como una menor tensién para
el sistema publico de pensiones.

Se antoja imprescindible la difusién de la férmula de 1a mano de la administracién entre los destinatarios
potenciales y favoreciendo la creacién de un mercado al que se vean atraidos operadores solventes y confiables.
Al mismo tiempo y con las debidas salvaguardas legales habria de propiciarse una actitud amistosa a esta
férmula por parte de los reguladores y supervisores en la definicién del marco de actuacién y en la
interpretacién de las normas aplicables para hacer financieramente viables las operaciones.
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Los operadores privados han de incorporarse a este nuevo mercado, no solo porque a la vista de este informe es

1****

un océano azul™, sino y en especial para las grandes compafiias patrias, puede ser una accién corporativa de fuerte

impacto social que demuestre su compromiso con el futuro de nuestro pais.
Por muy atractiva que parezca la expectativa de mas de 30 afos de vida por delante con ingresos asegurados y

buena salud, los seniors espanoles han de planificar el surgimiento de contingencias en lo relativo a su
independencia y autonomia.

% Para Renee Mouborgne, profesor de la escuela de negocios INSEAD, un océano azul es aquel mercado en el que apenas hay operadores que han
visto esta oportunidad por lo que los pioneros acaban beneficidndose de comenzar a operar.

Edad &Vida
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Percepcién de los Productos de
Licuaciéon Patrimonial para la
Poblacién Sénior Espaiola




	Número de diapositiva 1
	Número de diapositiva 2
	Número de diapositiva 3
	Número de diapositiva 4
	Número de diapositiva 5
	Número de diapositiva 6
	Número de diapositiva 7
	Número de diapositiva 8
	Número de diapositiva 9
	Número de diapositiva 10
	Número de diapositiva 11
	Número de diapositiva 12
	Número de diapositiva 13
	Número de diapositiva 14
	Número de diapositiva 15
	Número de diapositiva 16
	Número de diapositiva 17
	Número de diapositiva 18
	Número de diapositiva 19
	Número de diapositiva 20
	Número de diapositiva 21
	Número de diapositiva 22
	Número de diapositiva 23

