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Presentacion

El objetivo principal de este trabajo es obtener informacién sobre cémo los jovenes de hoy dia, conocidos
socialmente como millennials, entienden y viven los seguros. Para ello, el estudio recorre varios ambitos
que permiten valorar de una forma global la relacidn que existe entre este colectivo y el mundo asegura-
dor en Espana.

En primer lugar, se realiza una radiografia para concretar cual es el perfil de esta generacidn con relacion
a su ocupacion, su formacion, su actividad laboral, asi como un acercamiento para conocer su situacion
de convivencia, y sus habitos de tiempo libre.

Entrando en el andlisis sobre el seguro y los millennials, el informe estd organizado en tres grandes
capitulos. El primero dedicado al conocimiento que tienen los jévenes sobre el seguro. Se analiza desde
diferentes perspectivas: la propia percepcion que tienen sobre su nivel de conocimiento asegurador, las
fuentes de informacidn con las que cuentan, la consideracion del seguro como una medida de prevencion,
profundizando a su vez en varias cuestiones como el conocimiento de la oferta aseguradora, los seguros
mas conocidos, su funcionamiento y la importancia que otorgan a cada tipo de seguro.

El segundo capitulo aborda su relacién con el ahorro, donde se define el perfil de prevision y de planifica-
cién “ahorradora” de esta generacion, a partir de la definicion que hacen sobre este término. Adicional-
mente, se profundiza sobre la consideracién del seguro como una medida para planificar su jubilacion,
que aunque se trata de un tema todavia muy ajeno a ellos, sirve para conocer la posicién que toman en esta
cuestion, el conocimiento que tienen en general sobre los productos de ahorro a largo plazo y en particular
sobre los planes de pensiones, asi como la consideracion que realizan de este producto como medida com-
plementaria a la pension publica.

El Ultimo capitulo contiene el anéalisis y el calculo de los indices de cultura aseguradora en los millennials.
Para ello, se ha seguido el modelo de medicion descrito y utilizado en el estudio “Definicion y medicion de
la cultura aseguradora. Aplicacion al caso espanol”’ publicado por Fundacion MAPFRE.

Todas las conclusiones recogidas en el presente informe son fruto de una investigacion llevada a cabo en
dos fases: una inicial cualitativa, donde a través de discusiones de grupo? se realizd un acercamiento a los
jovenesy sento las bases para la elaboracion de la segunda fase, cuantitativa, que recogié cuestiones con-
cretas sobre la opinion de los millennials respecto a ciertos aspectos del ambito financiero-asegurador.

' Cuadernos de la Fundacion, C/208: Definicion y medicién de la cultura aseguradora. Aplicacién al caso espanol. Gema de Cabo Serrano
(dir.), Carmen Alcala Lépez, M.2 Teresa Rodriguez Lupiafiez. Madrid: Fundacién MAPFRE, 2015.

2 Discusiones de grupo o focus group es una herramienta de investigacion utilizada en Marketing y Ciencias Sociales, en la que se
reine a un grupo de personas con caracteristicas determinadas para indagar en sus intereses, actitudes o reacciones frente a un
concepto, producto o servicio. En este estudio se realizaron ocho reuniones de grupo en el mes de abril de 2016 con las caracteristicas
que se especifican en el "Anexo |. Metodologia”.
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Conclusiones

Los jovenes objeto de este estudio, conocidos como
la “generacion Millennial”, se han definido como in-
dividuos que en la actualidad tienen entre 18 y 33
anos. Todos ellos han crecido en la era de la comu-
nicacion y la digitalizacion y han alcanzado la edad
adulta tras el cambio de milenio.

Este proceso historico de la digitalizacion ha revo-
lucionado a la sociedad en todo el mundo, donde
las empresas se han visto obligadas a adaptarse a
esta realidad, modificando sus modelos de negocio
para poder dar respuesta a las nuevas necesidades
de la poblacion.

Los millennials son los nativos de este nuevo eco-
sistema, marcando diferencias en su forma de re-
lacionarse, tanto en lo social con otras personas
como con las diferentes empresas que conforman
el tejido empresarial.

En la relacion entre los millennials y las empresas
del sector financiero-asegurador hay que tener en
cuenta el momento vital en el que se encuentran,
lo que justifica de algiin modo que sus necesida-
des aseguradoras estén en su mayoria cubiertas
por el seno familiar, y por tanto su acercamiento a
la industria aseguradora sea minoritario. Por ello,
el conocimiento que tienen sobre el sector, en
general, y sobre el seguro, en particular, es muy
limitado. Reconocen su falta de cultura en este
campo, y afirman que lo poco que saben sobre el
seguro viene, principalmente, por la informacion
que reciben de su entorno social, donde se com-
parten experiencias concretas sobre la prestacion
del servicio y donde el discurso sobre los riesgos
cubiertos y no cubiertos predomina sobre cual-
quier otro tema.

Aunque no tienen una percepcion clara del valor
social del seguro como medida de proteccion y de
garantia del bienestar, existe un alto convencimien-
to de que el seguro es necesario para poder hacer
frente a situaciones inesperadas. Por esta razén, la
mayoria de los millennials espanoles, pensando en
el futuro y en sus necesidades de aseguramiento,
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se muestran interesados en recibir mas informa-
cién al respecto, a pesar de que les resulta poco
atractivo obtenerla mediante la asistencia a sesio-
nes formativas especificas.

El ahorro, considerado como otra medida de pre-
vencion para hacer frente a situaciones no espera-
das o cubrir algun objetivo concreto, divide a esta
generacion segun la forma de entender este tér-
mino. Por un lado, los que consideran que ahorrar
debe estar justificado por la necesidad de cubrir
algun objetivo definido, como realizar algun viaje o
una compra deseada y con una prevision en lo eco-
némico mas cortoplacista, frente a los que piensan
que el ahorro no tiene un horizonte temporal cer-
cano niva asociado necesariamente a la necesidad
de guardar un dinero por un motivo especial. Este
altimo segmento, e independientemente de su dis-
ponibilidad econdmica, es el que representa al 50%
de los millennials.

Pensando en el futuro y en las formulas de ahorro
de cara a disponer cierto dinero para la jubilacion,
el 28% de los jovenes contemplaria contratar un
producto especifico para completar su pension.

Esta baja predisposicidon a la contratacién puede
estar marcada también por el escaso conocimiento
que reconocen tener los millennials sobre el fun-
cionamiento de dichos productos. Entre los jovenes
que afirman conocerlos en detalle, principalmente
los mayores de 24 anos, le otorgan una mayor im-
portancia a la contratacion.

El desconocimiento que en general tiene esta gene-
racion sobre el seguro se traslada a la baja atraccion
que les genera trabajar en una compania asegura-
dora.

Mejorar la formacién y la informacion en seguros
dirigida a los mas jévenes tendra una repercusion
visible, ya que, como se detalla a lo largo de todo
el estudio, la relacion entre el nivel de cultura ase-
guradora y la consideracion del seguro como una
medida de proteccion es directa.

Fundacién MAPFRE



1. Definicion general de millennial.

Grupos y segmentacion para el estudio

Son numerosos los estudios y publicaciones que
desde diferentes perspectivas han hecho foco en
esta generacion, denominada “Generacion Y, tam-
bién conocida como “Generacién del Milenio” o “"Mi-
llennial”; por extension, a estos jovenes se les deno-
mina genéricamente “millennials”. Tomando como
referencia articulos publicados por la revista Forbes
y Property Casualty 360°°, se habla de un segmento
poblacional con unas caracteristicas comunes:

¢ Son nativos digitales, utilizan multiples disposi-
tivos y canales.

e Estan siempre conectados.

e Elmovil es su principal aliado, viven en el mun-
do app.

¢ Son sociales, criticos y exigentes.

¢ Son autosuficientes y auténomos y quieren sen-
tirse protagonistas.

e Valoran la participacion y la colaboracion, prefie-
ren compartir a poseer.

e Exigen nuevos valores como la transparencia, la
sostenibilidad y el compromiso social.

En esta ocasion, y a través de esta investigacion, se
pretende realizar un acercamiento a este colectivo
centrandose en averiguar como es su conocimien-
to y relacion con el mundo asegurador.

Para referirse a esta generacion, no hay fechas preci-
sas respecto a cuando comienza y termina. En gene-
ral, el calificativo “millennial” sefala a la generacion

de individuos nacidos a principios de los ochenta
hasta finales de los noventa. Por ello, para la reali-
zacion de este estudio se ha delimitado el rango en
los nacidos entre 1983 y 1998, con lo que en la ac-
tualidad tienen entre 18 y 33 anos, representando el
17,4% de la poblacion espanola, esto es, 8.122.042
individuos (INE. Poblacion residente por fecha, sexo y
edad. Datos a 1 de enero de 2016).

En este rango de edad se producen una serie de
cambios en la vida de los j6venes (fin de estudios,
entrada al mercado laboral, emancipacion, etc.)
que hace necesario contemplar distintos perfiles
de millennials.

Como referencia para determinar dichos perfiles
se ha tenido en cuenta la variable edad, diferen-
ciando dos subgrupos:

* |ndividuos de 18 a 24 anos.
¢ Individuos de 25 a 33 anos.

Se ha marcado el corte de edad en los 24 anos
entendiendo que, por término medio, suele ser a
esa edad cuando finaliza la formacidén académica
y comienza la vida laboral de forma mas estable.
Esto trae consigo independencia econémica y, en
muchos casos, independencia del hogar paterno.

En concreto, el peso muestral que tienen ambos
segmentos es el que figura en los siguientes gra-
ficos, en linea con lo que representan en la pobla-
cion espafola. Situacion que también se ha consi-
derado por sexo, 50% hombres y 50% mujeres, de
forma que el estudio refleje la realidad del perfil
del millennial en la sociedad espanola.

3 Forbes. "6 rasgos clave de los millennials, los nuevos consumidores”. Antoni Gutiérrez. Property Casualty 360°. "6 Takeaways for
marketing insurance to millennials”. Robert Chase. Property Casualty 360°. “Millennial consumers, mobile use and insurance sales”.
Lynette Gil. Property Casualty 360°. "Millennials and generation gaps: loyalty in financial services across the generations”. Howard Lax.

LOS MILLENNIALS Y EL SEGURO EN ESPANA
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Tabla 1. Distribucion de la muestra por edad

Edad % encuestados
De 18 a 24 anos 37,8%
De 25 a 33 afnos 62,2%

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

Grafico 1. Distribucion de la muestra por edad y sexo

® Hombre 18-24

30,9% Hombre 25-33
= Mujer 18-24
31,3% Mujer 25-33

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

Ademas de esta segmentacidon, y antes de entrar  situaciones ocupacionales y de convivencia asocia-
en los analisis relacionados con el ambito asegu-  das a esta generacidn, y que también tienen su inci-
rador, se describen a continuacion las diferentes  dencia en la relaciéon que mantienen con el seguro.

Fundaciéon MAPFRE



generales del millennial

Para contextualizar su relacién con el sector ase-
gurador es importante conocer no solo como son
estos jovenes, sino también su situacion ocupacio-
nal y de convivencia. Finalmente, para cerrar este
capitulo se incluye una breve descripcion sobre
cuales son las actividades sociales y de ocio con
las que se sienten mas identificados.

2.1. Situacion ocupacional
de los millennials

En la vida de cualquier joven, la incorporacion al
mercado laboral es uno de los momentos mas

2. Perfil social, habitos y tendencias

relevantes. Tras la inestabilidad y reduccion de
empleo sufrida en Espana en los Ultimos afos,
principalmente a partir del ano 2008 con el co-
mienzo de la crisis econdmica, muchos jévenes
han encontrado dificultades en su incorporacion
al mercado de trabajo, por ello, algunos han opta-
do por seguir estudiando a la vez que buscan una
salida profesional.

Un 47% de los jovenes declara estar estudiando
actualmente, de los que un 30% tiene menos de 25
anos, en contraposicion con el 53% que manifiesta
no estar estudiando en el momento actual, donde
un 45,1% supera esta edad.

Grafico 2. Situacion formativa por edad

m De 18 a 24 anos

53,0%

45,1%

No estudia

De 25 a 33 anos

47,0%

17,1%

Estudia

Bases: 18-24 anos, 577 entrevistas
25-33 anos, 948 entrevistas

Independientemente de la edad, para el 24,6% de los
jovenes, estudiar es su principal actividad. La cara
opuesta la compone un 18,4% que en la actualidad

LOS MILLENNIALS Y EL SEGURO EN ESPANA

ni estudia ni trabaja. Entre los que estan trabajando,
ya sea de forma temporal o estable, un 22,4% esta
aln estudiando.

Fundacién MAPFRE
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Grafico 3. Relacion entre la situacion ocupacional y la formacidn actual

B Estudia  No estudia

No trabaja 18,4% 43,0%
Trabaja de forma estable 24,8% 32,0%
Tiene un trabajo temporal 98%  25,0%

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

Como se ha comentado anteriormente, esta gene-  una asociada a la época econdmica en auge antes
racion estd marcada por un cambio de ciclo econd-  de 2008 y la actual con una situacion totalmente
mico, por tanto conocieron dos etapas diferentes:  opuesta.

Tabla 2. Ano de nacimiento, edad actual y edad en el inicio de la crisis

Ano de Edad al inicio
nacimiento Edad actual 2016 de la crisis (2008)
1980 36 28
1981 35 27
1982 34 26
1983 33 25
1984 32 24
1985 31 23
1986 30 22
De 25 a 33 anos 1987 29 21
1988 28 20
1989 27 19
1990 26 18
1991 25 17
1992 24 16
1993 23 15
1994 22 14
De 18 a 24 anos 1995 21 13
1996 20 12
1997 19 11
1998 18 10
1999 17 9
2000 16 8

Fuente: Elaboracién propia.

Fundaciéon MAPFRE
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Durante los grupos de discusion, cuando se les pre-
guntaba por las expectativas que tienen ante el futu-
ro, se reflejaban estas diferentes experiencias bajo
dos discursos: uno mas optimista entre los mayores
(grupo de 25 a 33 afios), que parecen creer con mas
fuerza en la mejora de sus vidas recuperando la
buena situacion que conocieron antes de la crisis, y
otro menos positivo entre los mas jévenes (grupo de
18 a 24 anos), que no son conscientes de una situa-
cion economica favorable previa a la crisis.

En cualquier caso, se trata de una generacion muy
preparada, pero que cuenta con bajas oportunida-
des laborales que le permitan construir su futuro o

mejorar su situacion profesional actual. En el tra-
mo de mayor edad, un 45% de los jévenes que ha
finalizado su formacién cuenta con una titulacion
universitaria, encontrandose con una tasa de paro
juvenil del 49,2%. (EPA: Tasa de paro en Espana para
menores de 25 afos. Junio de 2016).

El indicativo de como esas expectativas laborales
no estan siendo cumplidas se revela en el siguiente
grafico, donde de los que afirman estar muy satis-
fechos con la formacidn que han adquirido (62,6%),
solo la mitad (52,9%]) lo estan también con su acti-
vidad laboral, mejorando este porcentaje entre los
mayores hasta el 62,5%.

Grafico 4. Formacion académica frente a experiencia laboral

Altamente satisfechos con su formacion
62,6% de los encuestados

B Baja satisfaccion laboral
Media satisfaccion laboral

Alta satisfaccion laboral

B De 18 a 24 anos De 25a33 anos ™ Total
62,5%
52,9%
35,2% 38.0%
- 26,8%
— 22.1%
23,1% l 15.4% 24,0% ’
Baja Media Alta

52,9%

24,0%

Bases: Altamente satisfechos con su formacion
Total, 955 entrevistas

Casi 7 de cada 10 jovenes se encuentran en un pro-
ceso de busqueda de empleo, bien para mejorar el
que ya tienen o bien porque se encuentran en una

Bases: Altamente satisfechos con su formacion
Total, 955 entrevistas
18-24 anos, 375 entrevistas
25-33 anos, 580 entrevistas

situacion de desempleo, y de forma mas acusada
entre el grupo de las mujeres mas jovenes, que au-
menta hasta casi el 75%.

Fundaciéon MAPFRE



Grafico 5. Busqueda de trabajo por sexo y edad
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B No estoy buscando trabajo

En busca de trabajo

66,0%

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

En este punto cabe destacar que las previsiones
futuras que tienen los millennials en cuanto a vi-
vir su experiencia laboral fuera de nuestro pais,
aunque sea de forma temporal, asciende a casi
1 de cada 3 jévenes (30,4%), si bien se producen

Grafico 6. Trabajo en el extranjero por edad

En busca de trabajo — Total
0,
68.2% 74,‘7 o 67.3%
| 58 ‘100 | 66,00/0
[ 1
Hombre 18-24 Hombre 25-33  Mujer 18-24  Mujer 25-33

Bases: Hombres 18-24 anos, 293 entrevistas

Hombres 25-33 anos, 447 entrevistas
Mujeres 18-24 anos, 284 entrevistas
Mujeres 25-33 anos, 471 entrevistas

cambios de opinidon a medida que se avanza en
edad. Entre los mas jovenes, la posibilidad de tra-
bajar en el extranjero alcanza el 44,5%, mientras
que a partir de los 25 ahos se reduce a la mitad,
21,9%.

B Me veo trabajando, al menos

una temporada, en el extranjero

De 18 a 24 anos

De 25 a 33 anos

Media: 30,4%

Trabajando en Espana

55,5%

78,1%

Bases: 18-24 anos, 577 entrevistas
25-33 anos, 948 entrevistas

Otra solucion con la que cuentan los millennials
para su desarrollo profesional es la de montar su
propio negocio. Aquellos que se podrian definir
como emprendedores bajo esta sencilla definicion

Fundacién MAPFRE

representan el 45,2% de los jovenes, siendo una
alternativa que adquiere mayor relevancia al au-
mentar la edad.
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Grafico 7. Emprendedores por edad

B En un futuro trabajaré para
alguna empresa

De 18 a 24 anos

De 25 a 33 anos

Me gustaria poder montar mi
propio negocio

40,6%

Media: 45,2%

48,0%

Bases: 18-24 anos, 577 entrevistas
25-33 anos, 948 entrevistas

2.2. Modelos de convivencia

En relacion con el cambio que se produce en la si-
tuacién de convivencia, también se presentan dife-
rentes realidades en esta generacion.

La mayoria, 6 de cada 10 jévenes, sigue viviendo con
sus padres, y entre los que ya se han emancipado,

Grafico 8. Situacion de convivencia

entendiendo por emancipacion el ser econémica-
mente independiente y vivir fuera del hogar paterno,
el 23% tiene hijos. Entre los que todavia no tienen
hijos, un 59% manifiesta su deseo de, en un futuro,
tener una familia.

m Vive en casa de sus padres y no tiene hijos
Vive en casa de sus padres y tiene hijos
= Emancipado y sin hijos

Emancipado y con hijos

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

Fundacién MAPFRE
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Tabla 3. Situacion de convivencia por edad

Situacion De 18 a 24 anos De 25 a 33 anos
]
Vive con los padres 80,6% 45,8%

Emancipado 19,4% 54,2%

Base: 18-24 anos, 577 entrevistas; 25-33 anos, 948 entrevistas

Existen légicamente diferencias muy significativas
en funcion de la edad, donde un 54,2% de los jove-
nes mayores de 24 anos estan ya emancipados, si
bien este resultado desvela un alto porcentaje que
todavia convive en el hogar paterno, y que ademas

no parecen tener la intencidon de cambiar esta si-
tuacidn, ya que entre los que cuentan con indepen-
dencia econdmica, 4 de cada 10 afirman no estar
preparando su emancipacion.

Tabla 4. Situacion de convivencia por edad

Situacion Hombre Mujer
|
Vive con los padres 61,8% 56,0%

Emancipado 38,2% 44,0%

Base: Hombres, 770 entrevistas; mujeres, 755 entrevistas

En cuanto a la situacién de convivencia por sexos, e
independientemente de la edad, es llamativo des-
tacar que existe un mayor porcentaje de mujeres
que ya no convive con sus padres frente a la situa-
cion de los hombres.

En relacion con esta situacion de emancipacion, du-
rante los grupos de discusion y pensando en el futu-
ro, se contemplaban dos visiones contrapuestas: la

de poder llegar a tener una casa en propiedad frente
alos que argumentaban mayores ventajas asociadas
al alquiler. Los argumentos con los que se defendia
esta postura eran la mayor facilidad de cambiar de
residencia junto con el rechazo hacia las hipotecas.
Las razones principales para los que deseaban po-
der conseguir una vivienda propia eran ir creando un
patrimonio y como una férmula de ahorro.

Tabla 5. Vivienda en propiedad frente a alquiler

Espero vivir en una casa en propiedad

Siempre viviré de alquiler

76,6% 23,4%

Base: Total muestra, 1.218 entrevistas sin casa en propiedad

AU  Fundacion MAPFRE
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Sin tener en cuenta al 20% de los millennials que
ya vive en una casa en propiedad, para el resto
también la preferencia es poder tener una vivienda
propia. Este resultado no cambia por sexos, pero si
por edad, ya que entre los mas jévenes (hasta los
24 ahos), el alquiler parece encajar mas en sus pla-
nes de futuro, pero a medida que aumenta la edad
se produce un cambio de opinién donde prima mas
la compra de una casa.

2.3. Habitos y tendencias

Un fendmeno que caracteriza a los millennials es la
digitalizacion. Se trata de la primera generacion na-
tiva digital, que ha evolucionado con respecto a ge-
neraciones pasadas desde la manera de relacionarse

hasta la forma de trabajar, pasando por el disfrute de
su tiempo libre, etc., en definitiva, de relacionarse con
su entorno.

Un reflejo de esta nueva realidad esta en las acti-
vidades en las que suelen emplear su tiempo libre,
donde, ademas del consumo de los medios mas
convencionales, Internet es el ecosistema principal
para la mayoria de los jovenes.

Entre las actividades principales también tiene ca-
bida lo relacionado con la cultura. En este sentido,
un 57% de los jévenes destaca que leer es una de
las actividades que suele realizar en su tiempo de
ocioy un 62% ir al cine o al teatro. La participacion
como voluntarios, o bien la donacidon econdmica
para ONG, es senalada por un 9,7% aumentando
hasta el 13% a partir de los 24 anos.

Grafico 9. Actividades preferidas para el tiempo libre

Mass Media (TV, radio, etc.)

Navegar por Internet, utilizar redes sociales
Relaciones sociales/amigos

Actividades culturales: leer, cine, teatro, etc.
Actividades deportivas

Viajar

Jugar con videoconsolas

93,6%

85,1%

80,5%

79,8%

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

En cualquier caso, disponer de un tiempo de ocio
o disfrute fuera de las ataduras de la jornada la-
boral es un elemento esencial para los millen-
nials, independientemente de su nivel econdmico
o cultural. En los grupos de discusiéon se mani-
festaba un rechazo a la monotonia del dia a dia,

trabajo-casa, sin la posibilidad de poder disponer
de un tiempo propio en el que realizar sus acti-
vidades preferidas. En este sentido, al preguntar
por cual es su nivel de satisfaccion con las activi-
dades de ocio que realizan, 9 de cada 10 se mues-
tran satisfechos.

Fundaciéon MAPFRE
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Grafico 10. Grado de satisfaccion con las actividades de ocio

B Alto nivel de satisfaccion

Tus actividades de ocio

Medio nivel de satisfaccion

H Bajo nivel de satisfaccion

24,2% 8,7%

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

Disfrutar o pasar un rato con los amigos es el ter-
cer elemento mas importante para los jévenes, con
un peso del 80%. El ndcleo familiar y los amigos
constituyen una parte esencial en la vida de esta

generacion, que se muestra altamente satisfecha
(73%) con las relaciones sociales que mantienen
en la actualidad, tal y como se muestra en el si-
guiente grafico:

Grafico 11. Grado de satisfaccion con las relaciones con familiares y amigos

B Alto nivel de satisfaccion

Tus relaciones familiares

Tus relaciones con tus amigos

Medio nivel de satisfaccion

¥ Bajo nivel de satisfaccion

17,6% 8,9%

18,5% 8,5%

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

La importancia que le otorgan a las relaciones so-
ciales se traslada también a la forma de disfrutar
del tiempo libre: un 61% manifiesta pertenecer o
haber pertenecido a algln tipo de asociacién, inde-
pendientemente del caracter de la misma.
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Las asociaciones deportivas, culturales y sociales
son las que tienen un mayor grado de preferencia
por parte de esta generacion, frente a una parti-
cipacién muy minoritaria en lo relacionado con la
politica o lo sindical.
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Grafico 12. Asociaciones a las que pertenecen o han pertenecido

Deportiva 39,0%
Cultural

Recreativa/club social

Musical

Benéfica o asistencial

Ecologista, de defensa de la naturaleza
Religiosa

Excursionista

Asociacion o colegio profesional

Civica (vecinos o consumidores)

Partido u organizacion politica

Sindical

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

Destacados...

e Esta generacion esta en un momento vital asociado a numerosas transformaciones
de convivencia, ocupacionales y, por tanto, sociales y econdémicas, que hacen que tengan
circunstancias muy distantes entre siy que probablemente se diluyan cuando todos hayan
ingresado plenamente en la vida adulta.

e Ademas, y mas alla de las inquietudes propias de la edad, han crecido en la era de la
comunicacion y la digitalizacion, donde la informacién esta ahora mas que nunca al alcance

de su mano, fomentando sus aficiones y ampliando su participacion en numerosos ambitos.

e Se trata también de una generacion altamente formada, pero que en lo laboral no parece
encontrar las oportunidades para las que se ha preparado durante su formacion.

Fundaciéon MAPFRE



3.1. Cultura aseguradora

Los millennials espanoles son conscientes de las
dudas y de las dificultades que tienen para ex-
plicar y entender los seguros y, de un modo mas
o menos rotundo, reconocen su falta de conoci-
miento sobre el mundo asegurador.

3. Conocimiento del seguro del millennial

La autopercepcion de esta generacion es que su
nivel de cultura aseguradora es medio-bajo, con-
cretamente para un 90,4% de los encuestados, y
solo el 9,5% reconoce tener un nivel alto o muy
alto.

Grafico 13. Nivel de cultura aseguradora

0,
34,0% 37.2%
19,3%
8,3%
Tengo un nivel Bajo Medio Alto Mi nivel es muy
muy bajo alto
MB-B: 53,3% A-MA: 9,5%

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

Estos resultados no mejoran significativamente
con la edad: entre los millennials de mas de 24
anos solo aumenta al 11,3% los jévenes que con-
sideran que tienen un elevado conocimiento sobre
el mundo asegurador, siendo esta vision algo mas
positiva entre los hombres, con el 14,1%.

Dos de los factores que inciden en que la percep-
cion que tienen sobre su nivel de conocimiento sea

mas elevada es tener hijos y la existencia de expe-
riencia previa de compra.

En concreto, se eleva al 19,2% entre los que tienen
hijos el porcentaje de los que consideran que tie-
nen un alto nivel de conocimiento, y en el caso de
haber contratado algun seguro, este indice alcanza
el 17,6%.

Grafico 14. Nivel de cultura aseguradora cuando han contratado alglin seguro

53,6%
22,6%
14,3%
6,4% IIIII 3,1%
— —
Muy Bajo Bajo Medio Alto Muy Alto
MB-B: 29,0% A-MA: 17,4%

Base: Han contratado uno o varios seguros (total respuestas)
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Esta valoracion sobre su nivel de conocimiento se
refuerza al manifestar de forma autocritica que de-
berian tener unas nociones mas claras sobre los
seguros.

LOS MILLENNIALS Y EL SEGURO EN ESPANA

Casi 8 de cada 10 jévenes creen necesario am-
pliar o mejorar sus conocimientos aseguradores
y curiosamente es entre los que tienen hijos, que
afirmaban tener un mejor nivel de conocimiento,
donde esta demanda de formacién aseguradora es
mas elevada (85,2%).

Grafico 15. Predisposicion a mejorar su cultura aseguradora

B No lo veo necesario, cuando llegue
el momento me informaré

Si, con mi edad creo que es bueno ir
conociendo cdmo funcionan los seguros

77,2%

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

3.2. Fuentes de informacion sobre
los seguros

Al reflexionar sobre cdmo han adquirido los co-
nocimientos que tienen sobre el seguro, para 4
de cada 10 jévenes su principal fuente de infor-

macién estad centrada en su entorno familiar y
social. La experiencia personal toma mas impor-
tancia entre los mayores de 24 ahos aumentando
al 40,8%. En el lado opuesto, un 11,1% de los j6-
venes indica no tener ningln conocimiento sobre
seguros.

Grafico 16. Fuentes de su cultura aseguradora

41,1%

B Experiencia personal —» [

Familiay amigos ——>» [

De 18-24 anos, 26,2%
De 25-33 anos, 40,8%

De 18-24 anos, 46,8%
De 25-33 anos, 37,6%

Escuela, instituto, formacion superior

= No saben de seguros

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

Tabla 6. ;Sobre qué se habla cuando se habla de seguros?

Entorno familiar y amigos

Coberturas y servicio (principalmente Autos, Hogar y Salud)
Proceso de contratacion, renovacién: comparativas, precio

Experiencias aseguradoras en la prestacion del servicio

Funcionamiento del seguro
Fraude

Noticias y publicidad

38,1%
34,3%
26,0%
19,6%
2,4%
1,7%

Menciones sobre la base: 627 entrevistas

A8 Fundacion MAPFRE
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Aunque en los grupos de discusion reconocen ro-
tundamente que no es habitual hablar sobre el
seguro, cuando surgen estas conversaciones, se
habla principalmente sobre el producto asegura-
dor: coberturas, servicios o bien sobre el proceso
de contratacion o de renovacion de algln seguro,
su precio... como se observa en la tabla anterior.

En este sentido, solo en 2 de cada 10 hogares se
comparten reflexiones sobre como funciona un se-
guro y su utilidad. Esto se traslada a la forma en
que definen el seguro, donde 4 de cada 10 jévenes
eligen la definicion mas adecuada: “Un seguro sir-
ve para proteger las cosas y/o la familia ante suce-
sos inciertos”.

Tabla 7. El seguro como medida de prevencion

Un seguro sirve para proteger las cosas y/o la familia ante sucesos inciertos

Contar con un seguro es la mejor opcién para sentirme protegido

43,3%
35,1%

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

Se puede concluir que los conocimientos asegu-
radores que esta joven generacion adquiere estan
basados principalmente en las experiencias vividas
en primera persona o en el entorno familiar en el
momento de la contratacién y de la prestacion del
servicio.

Adicionalmente se desprende que no muestran un
gran interés por hablar de otros seguros ademas de

los que sienten mas cercanos, como los de Autos,
Hogar y Salud, hecho que se refleja en el conside-
rable desconocimiento que poseen sobre los segu-
ros que sus padres tienen contratados, siendo los
Seguros de Vida Riesgo, Vida Ahorro y de Decesos
los mas ajenos; en torno al 20% afirma no saber
si sus padres o mayores los tienen contratados,
en contraposicion de los ya mencionados anterior-
mente.

Grafico 17. Desconocimiento de los seguros contratados por sus padres

B No sabe si sus padres (o mayores) lo tienen contratado

Seguros de Vida (fallecimiento)
Seguros de Vida (ahorro/jubilacién)
Seguro de Decesos

Seguro de Salud

Seguro de Hogar

Seguro de Coche o Moto

Base: Conocen la existencia de cada tipo de seguro
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Estos primeros resultados apuntan a que esta
generacion no estad creciendo con una formacion
o informacion suficiente que les permita realizar
una valoracion personal y objetiva sobre el sector
asegurador y su actividad, sin embargo, ante este
desconocimiento general, son conscientes de que
en el futuro necesitaran contratar seguros, mas

LOS MILLENNIALS Y EL SEGURO EN ESPANA

cuantos mas bienes tengan y mas responsabilidad
asuman.

Aunque la falta de comprensién sobre su funciona-
miento les genera cierta inseguridad para hablar
de ellos, la gran mayoria (86,5%) los considera ne-
cesarios, como se refleja en el siguiente grafico.

Grafico 18. La necesidad y la tranquilidad del seguro

® De acuerdo

Los seguros son
necesarios

Los seguros son una
buena formula para garantizar
la tranquilidad

En desacuerdo

13,5%

12,4%

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

Asimismo, manifiestan que el objetivo final siem-
pre serd conseguir y mantener la seguridad y la
tranquilidad que el seguro puede proporcionar, y en
este sentido la unanimidad sobre la aportacién que
hace el seguro como garante de esta tranquilidad
se refleja en que el 87,6% afirma estar de acuerdo
con este beneficio.

En cuanto a esta uUltima afirmacidon, no existen di-
ferencias entre edades y sexos, si bien en lo rela-
cionado con la necesidad de estar asegurado, es
entre las mujeres donde aumenta dicha necesidad
(88,2%), frente a la consideraciéon que hacen los
hombres (84,8%). Entre los jovenes con hijos tam-
bién existe una mayor conciencia de la necesidad
de los seguros, pues un 93,3% esta de acuerdo con
esta afirmacion.

Si finalmente atendemos al nivel de cultura asegu-

radora reflejado al inicio de este capitulo (grafico
13), entre el 9,6% que manifestaba tener un nivel

Fundacién MAPFRE

alto, el grado de acuerdo sobre la necesidad y tran-
quilidad que proporciona el seguro se eleva al 90%.

3.3. Notoriedad, funcionamiento
y valoracion por tipo de seguro

La necesidad de contratar un seguro aparece muy
asociada a su vez al valor de los bienes asegura-
dos, ya que por las reflexiones mantenidas en los
diferentes grupos de discusion, la proteccion de los
bienes es para ellos el primer objetivo del segu-
ro. Esta definicion puede ser consecuencia de los
seguros que son mas cercanos a ellos (Seguro de
Autos y de Hogar), seguros cuya finalidad es preci-
samente la proteccion patrimonial.

Mas alla de estos dos productos, y tal y como se re-
fleja en la siguiente tabla, el nivel de conocimiento
sobre la existencia del resto de productos asegura-
dores es, en general, alto. La excepcion esta en el
Seguro para Mascotas que seria el menos conocido.
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Tabla 8. Notoriedad y obligatoriedad por tipo de seguro

Seguro de Coche o Moto
Seguro de Hogar

Seguros de Salud

Seguros de Defuncidn
Seguros de Vida (fallecimiento)
Seguros de Ahorro/Jubilacién
Seguros de Movil

Seguros de Viajes

Seguros de Mascotas

Notoriedad Obligatoriedad
98,7% 92,1%
97,9% 28,4%
95,5% 9,3%
87,3% 5,9%
88,7% 5,6%
86,4% 5,6%
89,1% 2,1%
89,8% 5,7%
64,7% 10,6%

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

Otro aspecto que permite analizar cual es el ni-
vel de conocimiento que existe sobre el seguro es
identificar la obligatoriedad de la contratacion de
los diferentes productos aseguradores.

En este sentido, es muy alto el porcentaje de jove-
nes que senalan que el Seguro de Autos es obli-
gatorio. Respecto al resto de seguros, aunque se
produce cierto desconocimiento, “la no obligato-
riedad” de cada producto esta en general bien en-
tendida. Lo mas significativo es quizas la confusion
respecto al Seguro de Hogar, donde un 28,4% afir-
ma desacertadamente que existe obligatoriedad en
su contratacion.

Un 10,6% de los jovenes afirma que el Seguro de
Mascotas es obligatorio; esta percepcion puede es-
tar determinada por la obligatoriedad de contrata-
cion que existe en el en caso de razas de perro po-
tencialmente peligrosas, o perros de determinadas
caracteristicas, peso, tamano, etc., o para alguna
region de la geografia espanola.

Por lo que se refiere a la percepcion que tienen los
jovenes sobre el conocimiento que poseen del fun-
cionamiento de cada tipo de seguro, y a pesar de
los altos niveles de notoriedad que tienen, existe un
alto grado de desconocimiento del mismo, realidad
que se refleja en el siguiente grafico.

Fundaciéon MAPFRE
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Grafico 19. Conocimiento sobre el funcionamiento por tipo de seguro

B Alto nivel de conocimiento

Seguros de Coche o Moto
Seguro de Hogar

Seguros de Movil

Seguros de Viajes

Seguros de Salud

Seguros de Defuncion

Seguros de Mascotas

Seguros de Vida (fallecimiento)

Seguros de Ahorro/Jubilacion

Medio nivel de conocimiento

& Bajo nivel de conocimiento

24,9% 19,5%
31,5% 31,0%
30,6% 32,9%
32,3% 34,4%
32,0% 35,0%
30,5% 42,8%
30,6% 43,5%
30,8% 46,0%
31,2% 46,8%

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

Aunque en los grupos de discusion algunos jovenes
expresaban dudas o confusiones sobre el Seguro de
Automovil (diferencias entre la modalidad “a terce-
ros”y “atodo riesgo”...), es el que presenta un indi-
ce mas elevado de conocimiento, con un 55,6% de
los jovenes afirmando tener un alto nivel de cono-
cimiento sobre el funcionamiento de este producto.

En cuanto al Seguro de Hogar y siendo un producto
tan notorio como el de Autos, desciende al 37,5%
el porcentaje de individuos que afirman conocer en
detalle la operativa de este producto, que a su vez
se traduce en que los niveles de conocimiento me-
dio y bajo sean muy similares. Este menor conoci-
miento se pone de manifiesto en los comentarios
durante los grupos de discusion, donde dudany se
confunden al intentar distinguir entre continente y
contenido; les sorprende que siniestros fuera del
hogar pudieran ser cubiertos por éste, y algunos de
ellos estan convencidos de su obligatoriedad, como
se ha visto anteriormente.
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De inicio se podria esperar un alto conocimien-
to del funcionamiento del Seguro de Mdvil y el de
Viajes, dado que en las reflexiones cualitativas se
ponia de manifiesto un mayor uso por su parte,
pero tampoco los resultados son significativa-
mente mejores, acercandose a los mismos nive-
les reconocidos para los Seguros de Hogar y de
Salud.

Las principales dudas surgen en referencia al
Seguro de Vida, donde solo un 23,2% conoce sus
coberturas frente al 46,8% que carece de informa-
cién. En muchos casos, el Seguro de Vida se con-
funde totalmente con el de Decesos, y entre los que
mas se acercan a la realidad, simplemente descri-
ben la relacion de lo que ellos suelen denominar
una “indemnizacién” para la familia. Mas alla de
que no comprendan con exactitud coémo funciona
y que lo confundan con el Seguro de Decesos, con-
sideran que solo es necesario cuando tienes una
familia que depende de ti.
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Si se analizan estos resultados teniendo en cuenta el
sexo, la edady la situacion de convivencia, en general
existe un mejor conocimiento de todos los seguros
entre los mayores de 24 anos, entre los que tienen
hijos, asi como entre aquellos que ya se encuentran
emancipados, colectivos donde la propia experiencia
puede ser el factor que incida en conocer mejor el
funcionamiento de los distintos seguros planteados.

Teniendo en cuenta que el 86,5% de los millennials
considera que los seguros en general son necesa-
rios, ;cual es el nivel de necesidad o de importancia
que esta generacion otorga a cada tipo de seguro?

Los datos muestran que a mayor informacion sobre
como funciona cada seguro, los individuos otorgan
una mayor importancia al seguro en cuestion, por
lo que mejorar el conocimiento por producto ten-
dria su reflejo en una mayor necesidad asegura-
dora.

Concretamente, tal y como se muestra en el si-
guiente grafico, el Seguro de Autos y el Seguro de
Hogar son considerados como los mas importan-
tes, a la vez que se pone de manifiesto la correla-
cion directa que existe entre tener contratado un
seguro y conocer mejor su funcionamiento.

Grafico 20. Conocimiento sobre el funcionamiento por tipo de seguro frente a la importancia

que otorgan a cada seguro

80,0%

70,0%

60,0%

50,0%

Coche o Moto

% Alto nivel de CONOCIMIENTO del
FUNCIONAMIENTO

40‘0% Movil
Hogar
Salud

30,0% Mascotas  Defuncig

o . Vida
20.0% Vida (Ahorro/Jubilacién)

(fallecimiento)

10,0%

10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0% 100%

% Alto nivel de IMPORTANCIA

Nota: En el eje vertical se representa el porcentaje de jovenes que ha manifestado tener un alto conocimiento sobre cémo funciona
cada seguro. En el eje horizontal, los que a su vez consideran importante tener contratado cada uno de los seguros senalados. El
tamano de las burbujas representa el nivel de penetracién de cada seguro en este colectivo

Los Seguros de Vida Riesgo, Decesos y los produc-
tos de Ahorro y Jubilacion obtienen una valoracion
mas baja en términos de importancia que los Segu-
ros de Autos y de Hogar, por ser méas desconocidos
en cuanto a sus coberturas y su funcionamiento.
Aun asi, en torno a 2 de cada 4 jévenes los conside-
ran importantes.

Caso distinto es el del Seguro de Modvil, que aun
conociendo su funcionamiento, no parece ser un
producto tan relevante para ellos.

Para cuantificar a los jévenes que tienen un segu-
ro, se han considerado Unicamente aquellos casos
en los que los millennials lo han contratado y lo es-
tan pagando en parte o totalmente, ya que pueden
estar asegurados sin haber sido necesariamente
ellos los que hayan gestionado la contratacidn, ni
se encarguen del pago del seguro.

Fundaciéon MAPFRE
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Tabla 9. Penetracion por tipo de seguro y edad

Edad 18-22 23-26 27-30 31-33

Base 366 419 423 317

Coche o Moto 13,9% 32,5% 53,0% 62,5%
Hogar 4,6% 12,6% 29.1% 41,6%
Salud 5,7% 11,0% 23,9% 22,7%
Defuncion 2,2% 6,0% 9.,5% 13,9%
Vida (fallecimiento) 1,6% 5,7% 13,7% 22,4%
Vida (Ahorro/Jubilacién) 1,6% 5,3% 9.7% 9.8%

Numero medio de seguros contratados 0,3

0,7 1,4 1,7

La tendencia en el nivel de aseguramiento de esta
generacion va en aumento a medida que se incre-
menta la edad, alcanzando de media 1,7 seguros
por individuo al llegar a los 33 anos. El paso de los
23 a los 30 anos es el periodo de mayor contrata-
cion, duplicando el nimero medio de productos de
0,7 a 1,4. En este tramo de edad, casi todos los se-
guros tienen una mayor cuota de contratacion, si
bien para el Seguro de Hogar, de Salud y para el

Seguro de Vida Riesgo el crecimiento es muy su-
perior al resto. En las siguientes tres edades (31 a
33), aunque se producen variaciones, no se man-
tiene de forma tan acusada ese ritmo de variacion.

Respecto al proceso de compra, se les plantea don-
de pueden llevar a cabo dicha gestién. La mayoria,
un 93,9%, menciona la compania de seguros, un
78,7% la correduriay un 77,7% la entidad bancaria.

Tabla 10. De los siguientes sitios, ;en donde crees que puedes contratar un seguro?

Compania de seguros 93,9%
Correduria de seguros 78,7%
Banco 77,7%

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

Taly como se reflejaba en las discusiones de grupo,
esta generacion no es ajena a la percepcion de la
complejidad del lenguaje asegurador, donde se ma-
nifestaba dificultad para entender las coberturas y

las posibles exclusiones. Analizando este hecho de
forma cuantitativa, un 82% afirma que el lenguaje
de los contratos es muy técnico e impide entender
el alcance de sus coberturas.

Grafico 21. Dificultad para entender el lenguaje asegurador

m De acuerdo

Es dificil saber lo que cubre
y no cubre un seguro, el lenguaje es
muy técnico

En desacuerdo

18,0%

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas
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Ademas, también se ha querido averiguar si los
millennials conocen cdmo funciona una empresa
de seguros. El bajo conocimiento existente tam-
bién se refleja en este punto, coincidiendo con las
reflexiones cualitativas, donde basicamente los
profesionales mas identificados dentro del sector
eran los vendedores, y en alguna otra referencia,

las personas que atienden las reclamaciones. En
el siguiente grafico se confirma como 7 de cada 10
jovenes no conocen los mecanismos sobre los que
se desarrolla la actividad aseguradora, lo que no
favorece que puedan conocer las diferentes figu-
ras que intervienen en toda la cadena de valor del
seguro.

Grafico 22. Conocimiento sobre como funciona una empresa de seguros

H De acuerdo

No conozco exactamente cdmo
funciona una empresa de seguros

En desacuerdo

26,6%

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

Este acusado desconocimiento es determinante
para valorar el atractivo laboral que les puede ge-
nerar el sector asegurador, donde mas de la mitad

Grafico 23. Atractivo laboral del sector Seguros

no lo consideraria como una alternativa a la hora
de desarrollar su carrera profesional.

® De acuerdo

Es un sector en el que me
gustaria trabajar

En desacuerdo

56,4%

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

Para concluir este capitulo, y con el objetivo de va-
lorar como se podrian mejorar estos conocimien-
tos, se les plantea cuél podria ser la mejor férmula
para obtener esta informacién. La opcion de asistir

a algun tipo de curso o seminario orientado a me-
jorar sus conocimientos no parece ser del todo
atractiva, ya que solo 2 de cada 10 jévenes contem-
plan esta alternativa como la mejor opcion.

Tabla 11. Percepcion de una formacion aseguradora

Asistir a sesiones informativas o formativas es la mejor manera de mejorar

y ampliar mis conocimientos sobre seguros

21,3%

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas
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Destacados...

e Se trata por tanto de una generacion que, debido a la falta de formacion, desconoce en general
el funcionamiento del sector y la operativa por tipo de seguro. Aunque tienen clara la necesidad
de estar asegurado, el desconocimiento general que afirman tener incide en una menor
valoracion de los diferentes seguros.

* Este desconocimiento se extiende a no entender como funciona una empresa de seguros y a no
identificar a los profesionales que participan en esta industria, impidiendo que puedan realizar
una valoracion mas objetiva del negocio que pudiera favorecer ademas la posicion del sector
como una buena alternativa laboral.

e La falta de formacion hace que la percepcion general que tienen del seguro esté en manos
de las informaciones recibidas del entorno familiar y social.

Fundacién MAPFRE



4.1. Significado del ahorro

Antes de entrar a conocer cdmo esta generacion se
comporta ante el ahorro, partimos de la definicion
realizada en el Diccionario de la Real Academia en
la que las tres primeras acepciones del verbo aho-
rrar son:

1. Reservar una parte de los ingresos ordinarios.
(Ahorrar para la vejez.)

2. Guardar dinero como previsién para necesidades
futuras.

3. Evitar un gasto o consumo mayor. [Ahorrar agua,
papel, energia.)

Cuando en los grupos de discusion se plantea este
término, las primeras reacciones de los millen-
nials son que poco o incluso nada tiene que ver con
sus circunstancias y su modo de vida. Por su reac-
cidn inicial ante este término, la primera definicion
concreta que ellos le confieren a ahorrar es:

Ahorrar se trata de guardar de modo permanente,
planificado y sin ningun fin concreto, es decir, sin
tener unos objetivos tangibles.

Sin embargo, segun se va desgranando su compor-
tamiento en lo econdmico, van apareciendo otras
acepciones del ahorro: de inicio, esta joven gene-
racion afirma, partiendo de la definicion anterior,
que no ahorra; pero al profundizar en la manera en

LOS MILLENNIALS Y EL SEGURO EN ESPANA

4. El ahorro, la jubilacion y los millennials

que gestionan su economia, se aproximan al con-
cepto del ahorro sin ser conscientes de ello, como
la conducta de controlar y planificar en mayor o
menor medida los gastos. Por tanto, también lo
asocian a...

...realizar una estrategia de gastos teniendo en
cuenta sus ingresos con unos objetivos concretos,
planificando, en mayor o menor medida, los ingresos
de los que disponen.

Con estas dos definiciones realizadas por los mi-
llennials se observa que no se alejan tanto de las
acepciones del verbo ahorrar con las que se inicia-
ba este capitulo.

4.2. Capacidad econdmica

La disponibilidad de ingresos es un factor determi-
nante para analizar en detalle su conducta ahorra-
doray poder conocer la predisposicion futura hacia
un comportamiento de prevision en lo econémico.
Por ello es necesario analizar esta disponibilidad
para contextualizar de una manera global las con-
clusiones.

Entre los mas jovenes de esta generacion (grupo
de 18 a 24 anos), el 47,7% cuenta con menos de
250 € mensualesy un 9,5% no dispone de ingresos.
Entre los mayores de 24 anos, la capacidad econo-
mica es mas elevada, si bien casi el 65% no supera
los 1.000 € de ingresos al mes.

Fundaciéon MAPFRE



Grafico 24. Ingresos mensuales por tramos de edad
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® De 18 a 24 anos

De 25 a 33 anos

47,7%
36,7%
28,1%
20'4% 22,4%
9,5% 10,3% 10,2% 10,2%
] ] e
Sin ingresos Menos de 250 € Entre 251 € Mas de 1.000 € No contesta

al mes

y 1.000 € al mes

al mes

Bases: 18-24 anos, 577 entrevistas
25-33 anos, 948 entrevistas

No solo la edad determina diferencias, sino que
entre los hombres y las mujeres también existen
variaciones significativas. Ellas disponen de una
menor capacidad econémica, siendo la diferencia

mas acusada en el tramo de mayor ingreso, ya que
un 30,6% de los jovenes supera los 1.000 euros al
mes, mientras que en ellas esta capacidad adqui-
sitiva desciende al 22,6%.

Grafico 25. Ingresos por sexo

® Sin ingresos

Entre 251 €y 1.000 € al mes

Hombre 29.,3%

Mujer 32,2%

Menos de 250 € al mes
B M3s de 1.000 € al mes

23,9% 30,6% 9,8%
28,1% 22,6% 7,5%

Bases: Hombres, 770 entrevistas
Mujeres, 755 entrevistas

A su vez, la situacion ocupacional incide en que
puedan ser varias las posibles fuentes de ingresos:
por trabajo, ya sea estable, temporal o esporadico, por
las ayudas de la familia con pagas semanales,
posibles pensiones o bien becas por estudios. En
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cualquier caso, y de un modo ldgico, existe una ma-
yor dependencia econémica a través de las ayudas
entre los mas jovenes (44,1%) que entre los mayores
de 24 anos, donde la actividad laboral es su principal
fuente de ingresos para 5 de cada 10 individuos.
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Grafico 26. Fuente de ingresos por edad

H |ngresos por ayudas

44,1%

31,7%

14,6%
9,5%

Ingresos por trabajo

Ambas fuentes Ningun ingreso

50,1%

23,4%
16,2%

10,3%

De 18 a 24 anos

T 1

De 25 a 33 anos

Bases: 18-24 anos, 577 entrevistas
25-33 anos, 948 entrevistas

Este escenario refleja una situacidn, cuando menos
mejorable, debido a la satisfacciéon que manifiestan
los millennials con su situacion econdmica, situan-
dose mayoritariamente en un nivel medio-bajo. Esta

realidad es comun tanto para los mas jévenes como
para los mayores de 24 anos, y aunque mejora li-
geramente en este Ultimo grupo, las variaciones no
son muy relevantes.

Grafico 27. Satisfaccion con su situacion econdémica por edad

B Alto nivel de satisfaccion

De 18 a 24 anos

De 25 a 33 anos

Medio nivel de satisfaccion

Bajo nivel de satisfaccion
30,8% 40,7%

28,4% 38,2%

Bases: 18-24 anos, 577 entrevistas
25-33 anos, 948 entrevistas

En cuanto a los gastos, de nuevo son diferentes los
perfiles que aparecen, viéndose condicionados por
la situacion de dependencia econémica. Asi, segin
sea esta, van desde no poder cubrirlos, cubrirlos en
parte o bien hacerse cargo de ellos en su totalidad;

como se recoge en la siguiente tabla, el nivel de
participacion es muy diferente en funcién del tipo
de gasto. Solo un 14,3% de los jovenes no puede
cubrir ninguno de sus gastos, frente al 17,5% que
cubre la totalidad de los mismos.
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Tabla 12. Nivel de participacion por tipo de gasto
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Mi ocio, mi ropa, mi mévil, tablets, etc.
Gastos de desplazamiento diarios
Vacaciones y/o viajes

Los relacionados con mis estudios**

Gastos de la casa (comida, alquiler, hipoteca,
luz, agua, etc.

Los cubro

Los cubro solo en No me

Bases totalmente parte encargo yo
1.372 60,1% 32,1% 7,8%
1.372 55,4% 24,5% 20,1%
1.372 45,3% 34,2% 20,6%
655 35,6% 27,2% 37,2%
1.372 30,2% 27,6% 42,6%

** Solo se hace esta pregunta entre los estudiantes.

Esta disposicién econémica ayuda a entender cémo
se posicionan ante el ahorro, que se trata en el si-
guiente apartado.

4.3. Perfil ahorrador

Para determinar este perfil se ha analizado, por un
lado, su conducta ahorradora en cuanto a dos es-
cenarios diferentes:

e Como es esta conducta teniendo en cuenta el
presente, es decir, su situacion laboral y econoé-
mica, considerada por ellos en general mejora-
ble, y que por tanto puede incidir en su maneray
en sus posibilidades de ahorrar.

Como seria esta actitud en un escenario ideal,
donde econdmica y laboralmente la situacion fue-
se positiva y estable.

Y por otro lado, considerando el significado que tie-
ne “ahorrar” para esta generacion, visto al inicio
de este capitulo, donde habia dos posturas predo-
minantes:

e Una asociada a una previsiéon sin un limite es-
tablecido ni objetivos concretos, y a mas largo
plazo.

e Otra defendida por los que asocian el ahorro con
tener algo de dinero para hacer frente a unos ob-
jetivos concretos, con una postura mas cortopla-
cista.

Segln como esta generacion de millennials se ha
posicionado en estas dos maneras de entender el
ahorro, y teniendo en cuenta los dos escenarios
descritos anteriormente, se han conformado los
siguientes cuatro perfiles ahorradores.

Grafico 28. Perfil ahorrador

® Ahorrador convencido
Ahorrador por necesidad
Futuro ahorrador

® Cortoplacista

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas
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* “Ahorrador convencido”: presenta una actitud
positiva e incondicional hacia el ahorro, inde-
pendientemente de su disposicion econdémica y
de su situacién laboral. Son jovenes ahorrado-
res que estan convencidos de que tener esta ac-
titud de prevision es necesaria tanto para afron-
tar algun imprevisto, como para ir generando un
ahorro sin un limite establecido, y sin un objetivo
concreto. Suponen el 50% de esta generacion.

» “Ahorrador por necesidad”: este colectivo no es
tan incondicional como el perfil anterior. Aunque
hoy su manera de ahorrar tiene un foco mas a
largo plazo y no solo para cubrir imprevistos,
esta prevision se reduce al contar con un mini-
mo de dinero para cubrir alguna situacion ines-
perada en un escenario econémico mas positivo
o estable. Este joven representa el 22,4% de los
millennials.

* “Futuro ahorrador”: se corresponde con el per-
fil para el que el ahorro esta hoy muy alejado de
sus intereses y de su modo de vida, indistinta-
mente de su disponibilidad econdmica. Hoy no
piensa en ello, pero a futuro, y si su situacion

econdmica no lo impide, manifiesta una pre-
disposicion hacia la prevision, defendiendo la
importancia del ahorro mas a largo plazo. Este
compromiso esta presente en el 10,2% de los in-
dividuos.

* “Cortoplacista”: este adjetivo califica el modo
de ahorrar en este colectivo. En cualquiera de
los dos escenarios, ahorrar implica guardar una
cantidad determinada y limitada para cubrir al-
gun imprevisto. Este “colchdn”, defendido como
un ahorro, es su limite aun cuando a futuro con-
tase con una mayor capacidad econémica. Esta
conducta esta presente en el 17,3% de los jove-
nes.

Como vemos a continuacion, estos comportamien-
tos son diferentes entre los dos tramos de edad, de
18 a24yde 25 a 33 anos, justificados probablemen-
te por las diferencias que se han visto hasta ahora
en cuanto a la situacion ocupacional y econdmica,
si bien es llamativo ver como el perfil de “Ahorra-
dor convencido” es notablemente mas alto entre
las mujeres, independientemente de su edad, que
entre la poblacion masculina.

Grafico 29. Perfil ahorrador por sexo y edad

® Ahorrador convencido Ahorrador por necesidad Futuro ahorrador ® Cortoplacista
52,3% 52,2%
47,6% 48,2%
26,0% 24,4%
0 ' 0,
17.7% 20,6% 20,4% 13600 20,7% 16.2%
Hombre 18-24 Hombre 25-33 Mujer 18-24 Mujer 25-33

Bases: Hombres 18-24 anos, 293 entrevistas
Hombres 25-33 anos, 447 entrevistas

Ademas, profundizando en la manera en que aho-
rran, se compartian dos visiones muy diferentes
entre ellos y ellas en los grupos de discusidn. Para
los hombres, el ahorro implica cierta obligatorie-
dad que limita la posibilidad de disfrutar de la vida
y que conlleva un sacrificio. Adicionalmente, para

Mujeres 18-24 anos, 284 entrevistas
Mujeres 25-33 anos, 471 entrevistas

que sea considerado como ahorro, tiene que ser
una cantidad considerable, que se acumule de
modo regular y que aumente con el tiempo. Esta
concepcion del ahorro es uno de los factores que
influyen en que ellos no se consideren ahorra-
dores.
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Sin embargo, para ellas el ahorro estd compuesto
de pequenos gestos, no implica grandes cantida-
des, ni tampoco es algo totalmente riguroso, obli-
gatorio o fijo, ni en cuanto a la cantidad guardada,
ni en cuanto a su temporalidad. Ahorrar es evitar
gastos innecesarios, guardar pequenas cantida-
des, incluso ahorrar es gestionar los limitados
e irregulares ingresos para que duren el mayor
tiempo posible.

Estas estrategias que las mujeres llevan a cabo
para ahorrar en buena medida son ajenas a los
hombres, pero, incluso en aquellos casos en los que
las practican, que también los hay, no les conceden

Grafico 30. Planificacion de los gastos
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un excesivo valor. Las situan fuera del ahorro, bien
por su insignificancia, bien por su cortoplacismo.
Podriamos decir que para ellos son tacticas coti-
dianas cercanas a la supervivencia, no estrategias
a largo plazo, ni con grandes objetivos que si po-
drian definirse como ahorro.

El modus operandi de los millennials para conse-
guir guardar una cierta cantidad de dinero obedece
a una planificacion de los gastos, ya que un 69%
manifiesta llevar un control de los mismos. Esta
organizacion en su economia doméstica aumenta
notablemente entre el perfil “Ahorrador convenci-
do” hasta el 74%.

= No, voy gastando
en funcion de mis
necesidades

Si, suelo planificar
los gastos

69,0%

Base: Dispone de algun ingreso, 1.372 entrevistas

Realizar este control de gastos no garantiza cum-
plir los limites de su planificacion: un 23,7% afirma
que normalmente suele gastar mas de lo que habia
previsto, si bien la mayoria manifiesta cumplir sus
objetivos: 3 de cada 4 millennials que planifican
cumplen o mejoran sus previsiones.

B Suelo cumplir lo que he
previsto

Suelo gastar mas de lo
previsto

Suelo gastar menos de lo
previsto

Base: Dispone de algun ingreso y suele planificar
sus gastos, 947 entrevistas

Segun estos resultados, los hombres son algo mas
rigurosos y cumplidores con esta planificacion que
las mujeres, ya que son mas tanto los que cumplen
sus previsiones (68,9%), como los que no llegan a
gastarse el limite (11,5%), frente a ellas, que gas-
tan mas de lo que se pueden permitir.

Grafico 31. Cumplimiento de la planificacion del gasto por sexo

B Suelo cumplir lo que he previsto

Hombre

Mujer

Suelo gastar mas de lo previsto

Suelo cumplir menos de lo previsto
19,6% 11,5%

28,1% 9,8%

Base: Dispone de algun ingreso y suele planificar sus gastos
Hombres, 491 entrevistas
Mujeres, 485 entrevistas
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En cualquier caso, hormigas o cigarras, incluso
cuando se refieren al futuro, en el que la mayoria
supone que tendra mayores posibilidades de aho-
rro y, al mismo tiempo, mayores responsabilidades
y obligaciones, establecen claros limites al mismo
en cuanto a la cantidad ahorrada (finita y controlada,
despreciando acumulaciones que consideran absur-
das) y, sobre todo, en cuanto al sacrificio necesario
para obtenerlo (sin renunciar al disfrute, y situando
siempre las actividades de ocio en el lugar priorita-
rio, como se comentaba en el primer capitulo).

Asi, cuando en los grupos se reflexiona sobre la
forma de entender el ahorro por parte de sus pa-
dres, aunque mayoritariamente estan de acuerdo
en que mantuvieron un equilibrio entre ahorrary
disfrutar (74,1%), en algunos casos aparece una
critica con lo que ellos consideran comportamien-
tos obsesivos; en concreto, un 14,7% senala la ob-
sesion ante el ahorro, y en el extremo opuesto, un
11,2% reconoce que no fueron demasiado previso-
resy gastaron mas de lo que debian.

Grafico 32. Grado de acuerdo con el modo de ahorro de los padres

B Ahorraron, pero de un modo
equilibrado y también

disfrutaban de la vida vida

Estaban obsesionados con el
ahorro y no disfrutaban de la

Gastaron mas de lo que
debian, sin pensar demasiado
en el futuro

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

Esta conducta equilibrada de los padres en lo eco-
némico se ha fomentado con los hijos, ya que 7 de
cada 10 jovenes afirman que desde pequenos les

han inculcado una cultura ahorradora y de planifi-
cacion en el entorno familiar.

Grafico 33. Cultura del ahorro en el hogar

B Alto nivel de acuerdo

Desde pequeno me han inculcado la
idea del ahorro y lo importante que es
planificar el dinero del que se dispone

Medio nivel de acuerdo

Bajo nivel de acuerdo

20,6% 9,2%

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

En el 70% de jovenes que ha vivido de algun modo
u otro una conducta de prevision en el hogar se
pone de manifiesto una mayor predisposicion
hacia el ahorro, aumentando el perfil definido

anteriormente como “Ahorrador convencido” casi
al 57% y disminuyendo el resto de conductas en
las que ahorrar dependia mas de la situacion eco-
ndmica.
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Tabla 13. Influencia de la cultura del ahorro en el perfil ahorrador

Ahorrador convencido Ahorrador por necesidad Futuro ahorrador Cortoplacista

50,1% 22,6% 10,2% 17,3%

Base: Educados en el ahorro, 1.525 entrevistas

Entre el 70% educados en el ahorro...

13,2%
m Ahorrador convencido
9.7% .
’ Ahorrador por necesidad
Futuro ahorrador

0,
20,3% Cortoplacista

Base: Educados en el ahorro, 1.068 entrevistas

4.4. Los millennials y la jubilacion * La percepcién que tienen sobre la necesidad
de contemplar en un futuro una alternativa que
La jubilacién es una situacion todavia lejana para complemente su pensién publica.

este colectivo tan joven, pero al tratar el ahorro, se

ha hecho una aproximacién en este tema conelob-  * El conocimiento que tienen sobre los planes de

jetivo de conocer: pensiones, y si la contratacién de este producto
estaria dentro de sus alternativas de prevision.

Tabla 14. Prevision ante la jubilacion y valoracion de los planes de pensiones

Pensando en la jubilacion y aunque sea para hacerlo mas adelante, ;cual de las siguientes formas de
preparar la jubilacion te parece mas adecuada para ti?

Ademas de la pensidn, ahorraré por mi cuenta, pero no veo necesario

. 57,6%
contratar un seguro o un plan de pensiones
Ademas de la pensidn, creo que es necesario contratar un seguro 27 99
o un plan de pensiones para ese momento e
Confiaré solo en la pension de la Seguridad Social 14,8%
Base: Mayores de 25 anos. 834 entrevistas
Aunque casi 3 de cada 10 jévenes ven la necesi- ahorrary disponer de ese dinero cuando llegue el

dad de contar con un plan de pensiones, mas de  momento.
la mitad confiard en su capacidad individual para
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La desconfianza en el sistema publico de pensio-
nes estd muy latente en esta generacion, donde
solo un 15% confiard Unicamente en la pension
del Estado que genere a lo largo de sus anos en
activo.

Adicionalmente, se aprecia que la informacién que
tienen sobre los productos especificos para la jubi-
lacion es muy escasa, ya que solo un 9,4% afirma
que dispone de un alto conocimiento sobre coémo
es el funcionamiento de los planes de pensiones.

Grafico 34. Nivel de conocimiento sobre planes de pensiones

32,5%

31,7%

Tengo un nivel Bajo

muy bajo

MB-B: 58,9%

Medio Alto

Mi nivel es muy
alto

A-MA: 9,4%

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

Como se vera posteriormente, estos resultados no
mejoran significativamente a mayor edad: solo au-
menta al 10,2% los jovenes millennials de 24 a 33
anos que afirman tener un alto o muy alto conoci-
miento sobre este producto de prevision, y también
de manera mas acusada entre los hombres, alcan-
zando el 12,2% en el perfil masculino.

Destacados...

Los jévenes que ya tienen hijos es el colectivo que
de nuevo presenta el maximo nivel de conocimien-
to en este producto (16,6%).

Estos niveles de conocimiento mejoran légicamente
y de forma muy notable entre los que ya tienen segu-
ros, siendo entre los mas mayores y entre los hom-
bres donde alcanza una mayor penetracion, 14%.

e La actitud del millennial ante el ahorro es claramente positiva, 5 de cada 10 defienden esta
posicion como una manera de afrontar cualquier imprevisto, asi como la de ir generado un
patrimonio para el futuro. Esta actitud es independiente de su situacion econémica.

e Aunque el resto de jévenes de esta generacion también presenta una conducta positiva hacia
el ahorro, esta postura esta mas condicionada a su situacion econdmica, a sus necesidades

y caprichos a corto plazo.

e Sibieny ante una u otra posicion, esta generacion desconoce en gran medida las alternativas
que ofrece el sector asegurador para canalizar el ahorro. Desconocen como funcionan los
productos con los que cuenta el sector, como son los Seguros de Vida Riesgo y Vida Ahorro,

asi como los planes de pensiones.
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5.1. Dimensiones del modelo e indices
por dimension

Algunas de las cuestiones planteadas a los jovenes
en este trabajo tienen su equivalencia con las reali-
zadas en el estudio anteriormente citado, Definicion
y medicion de la cultura aseguradora. Aplicacién al
caso espanol, en el que se obtuvo un indice global de
cultura aseguradora de la poblacion espanola.

CONOCIMIENTO
Comprensidon del seguro y sus
conceptos relacionados

5. indice de Cultura Aseguradora (ICA)
de los millennials en Espana

A pesar de que los segmentos de poblacién ana-
lizados en ambos estudios no son idénticos, se ha
replicado en el informe actual la metodologia em-
pleada en el anterior (ver anexo metodoldgico para
més informacién).

Este indice se obtuvo siguiendo un modelo de me-
dicién basado en el analisis del nivel de cultura
aseguradora en cuatro dimensiones diferentes:

uso
Toma de decisiones informadas,
saber donde acudir para
pedir ayuda

CULTURA
ASEGURADORA

EDUCACION
Informacion, ensenanza y/o
asesoramiento

Fuente: Fundacion MAPFRE*“.

Con el objetivo de calcular el equivalente a este
indice a partir de los resultados obtenidos para la
generacion Millennial, y tratando de hacer cierta
comparativa con el estudio de referencia, se resu-
me a continuacion la informacion con la que se han
calculado los cuatro subindices, y sobre los que
finalmente se ha establecido el indice de Cultura
Aseguradora de la poblacion joven en Espana.

Aligual que en el estudio de referencia, se estable-
cen los siguientes rangos para el indice, de cara a
la interpretacion de los resultados:

e De 0 a33: nivel de cultura aseguradora bajo.

e De 34 a 66: nivel de cultura aseguradora medio.

De 67 a 100: nivel de cultura aseguradora alto.

¢ Ver nota 1.

LOS MILLENNIALS Y EL SEGURO EN ESPANA

PREVISION
Realizacion de acciones para mejorar
su bienestary seguridad

Dimension del CONOCIMIENTO (comprension del
seguro y sus conceptos relacionados): recoge el
nivel de informacioén tedrica que tienen los jovenes
millennials sobre diferentes conceptos y termino-
logia aseguradora.

Las cuestiones incluidas en esta dimensidon son las
siguientes:

e Utilidad del seguro: jPara qué sirve un seguro?
e Conocimiento de la obligatoriedad por tipo de
seguro: ;Sabes si estos seguros son obligato-

rios?

e ;Conoces el significado de los siguientes térmi-
nos relacionados con los seguros?
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Tabla 15. ;Para qué sirve un seguro?

Millennial Estudio original
Para proteger sus cosas y/o su familia ante sucesos inciertos 43,3% 41,0%
Para la cobertura de todos mis riesgos 32,3% 33,6%
Para evitar situaciones de riesgo 17,6%
Para penalizar a los causantes de un accidente o incidente 4,8%
Para mantener “como nuevas” las cosas 2,0%

Indicador base 39,6 38,5

Base: Millennial, 1.525 entrevistas. Estudio original, 1.206 entrevistas

La respuesta correcta a esta cuestion es que un  Un 43,3% de los jovenes respondid correctamente,
seguro sirve para “proteger sus cosas y/o su fa-  mientras que el 32,3% selecciond como correcta la
milia ante sucesos inciertos”, y parcialmente la  segunda alternativa. Estos resultados, considera-
segunda opcidn, para la “cobertura de todos mis  da la ponderacién estimada, desvela un indicador
riesgos”. base de 39,6.

Tabla 16. ;Sabes si estos seguros son obligatorios?

¢Que actividades

Estudio necesitan un seguro
Millennial original obligatorio?

Seguro de Coche o Moto 92,1% 99.1% Conducir un vehiculo
Seguro de Hogar 28,4% 65,2% Contratar una hipoteca
Seguros de Salud 9,3%
Seguros de Defuncion 5,9%
Seguros de Vida (fallecimiento) 5,6%
Seguros de Vida (Ahorro/Jubilacién) 5,6%
Seguros de Movil 2.1%
Seguros de Viajes 5,7%
Seguros de Mascotas 10,6%

Indicador base 55,6 60,3

Base: Millennial, 1.525 entrevistas. Estudio original, 1.206 entrevistas

Como se veia en el segundo capitulo, la existencia  donde se pone de manifiesto una mayor confusion.
de la obligatoriedad asociada al Seguro de Autos  Teniendo en cuenta el resto de respuestas, el indi-
estad bien entendida, y es en el Seguro de Hogar  cador base de esta cuestion es de 55,6.
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Tabla 17. ;Conoces el significado de los siguientes términos relacionados con los seguros?

Millennial Estudio original
Tomador 76,9% 64,6%
Péliza 57,4% 52,6%
Prima 41,6% 47,8%

Indicador base 58,6 49,3

Base: Millennial, 1.525 entrevistas. Estudio original, 1.206 entrevistas

Con esta segunda cuestion se pretende averiguar  Las preguntas incluidas en esta dimensidn son las
el conocimiento de este colectivo sobre estos tres  siguientes:
conceptos aseguradores. En la tabla se refleja el
porcentaje de individuos que han definido correcta- ¢ De los siguientes sitios, dime en dénde crees
mente cada uno de los términos. El indicador base que puedes contratar un seguro.
de esta pregunta alcanza un valor de 58,6.

e ;A quién crees que perjudica mas el fraude en el
Dimension de USO (toma de decisiones informa- seguro, por ejemplo cuando se simula un acci-
das, saber donde acudir para pedir ayuda): com- dente o siniestro?
pleta la dimension anterior, teniendo en cuenta el
conocimiento a nivel practico en diferentes situa-
ciones relacionadas con el seguro.

Tabla 18. De los siguientes sitios, ;en donde crees que puedes contratar un seguro?

Millennial Estudio original
Compania de seguros 93,9% 100,0%
Correduria de seguros 78,7% 72,9%
Banco 77,7% -
Comparador de seguros por Internet 61,7% 19,3%
Notaria 24,1% 5,8%
Asociacion de consumidores 19,2% 1,1%

Indicador base 88,3 90,6

Base: Millennial, 1.525 entrevistas. Estudio original, 1.206 entrevistas

Un 93,9% conoce que puede realizar la contrata-  seguros, siendo mencionada por el 78,7% de los
ciéon de un seguro en una compania asegurado-  encuestados.
ra. En segunda opcion, aparece la correduria de
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Tabla 19. ;A quién crees que perjudica mas el fraude en el seguro, por ejemplo cuando

se simula un accidente o siniestro?

A la aseguradora y a todos los demas asegurados
A la compania aseguradora
Al defraudador

A las Administraciones Publicas

A la persona que vendié el seguro

Millennial Estudio original
40,5% 39,4%
32,8% 41,3%
16,4% 10,7%

5,3%
4,9%

Indicador base

30,5 32,7

Base: Millennial, 1.525 entrevistas. Estudio original, 1.206 entrevistas

El 40,5% de los jovenes tiene claro quiénes son los
mas perjudicados con esta conducta fraudulenta.
También se pueden considerar acertadas las dos
opciones siguientes, seleccionadas por el 32,8% y
el 16,4%, respectivamente. El indicador que se cal-
cula con respecto a estos resultados refleja en este
ambito un bajo conocimiento, 30,5.

La percepcion de los jovenes con este tema pone
de manifiesto el alto grado de conocimiento que se
tiene de esta mala praxis: casi el 86% afirma que
son muchos los clientes que se aprovechan de las
aseguradoras para intentar beneficiarse del segu-
ro de forma ilegitima o fraudulenta.

Grafico 35. Grado de acuerdo en la existencia del fraude

B De acuerdo

Hay mucha gente que
miente a las aseguradoras
para beneficiarse del seguro

Y

En desacuerdo

14,1%

Base: Total muestra, 1.525 entrevistas

Dimension de la EDUCACION (informacion, ense-
Ranza y/o asesoramiento): esta dimension hace re-
ferencia a los medios con los que pueden contar los
jovenes para mejorar o ampliar sus conocimientos
en materia aseguradora.

/Al undacisn MAPFRE

Las cuestiones planeadas en esta dimension han sido:

e ;Como has aprendido la mayoria de las cosas
que sabes sobre los seguros?

e ;Cualte parece la mejor manera para informar-
te y ampliar tus conocimientos sobre seguros?
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Tabla 20. ;Como has aprendido la mayoria de las cosas que sabes sobre los seguros?

Con la experiencia personal

En casa, en conversaciones con mi familia
A través de los estudios superiores

A través de companeros y amigos

En la escuela o el instituto

No sabes de seguros o sabes muy poco

Millennial Estudio original
35,2% 37,2%
33,9% -

7,7% 4,1%
7,2% -
4,9% 2,6%
11,1% 36,7%

Indicador base

15,4 16,7

Base: Millennial, 1.525 entrevistas. Estudio original, 1.206 entrevistas

Como se veia anteriormente, los conocimientos
aseguradores que tienen los jovenes son adqui-
ridos por la propia experiencia personal y por las
conversaciones en el entorno familiar y de amigos.

La opcion de haber recibido alguna formacion so-
bre seguros durante su educacion resulta ser mi-
noritaria, desvelando un indicador base en este
ambito del 15,4.

Tabla 21. ;Cudl te parece la mejor manera para informarte y ampliar tus conocimientos sobre seguros?

Informarme yo mismo (Internet, libros u otros)
Preguntar a familiares o amistades

Asistir a sesiones informativas o formativas

Millennial Estudio original
48,6% 45,7%
30,1% 30,8%
21,3% 6,2%

Indicador base

30,4 21,0

Base: Millennial, 1.525 entrevistas. Estudio original, 1.206 entrevistas

Teniendo en cuenta las respuestas obtenidas en
esta pregunta, un 48,6% prefiere llevar a cabo una
labor auténoma en la busqueda de informacidn,
mientras que el 30,1% prefiere confiar en los con-
sejos de su entorno social. El indicador base en
este caso alcanza el valor de 30,4.

Dimension de la PREVENCION (realizacion de ac-
ciones para mejorar su bienestary seguridad): esta
dimension engloba aquellas acciones que los jove-
nes pueden realizar para protegerse a si mismos, a
sus familias y/o sus bienes, por lo que se considera
la opcion de contar con un seguro como una posi-
ble medida de prevencion.
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Para esta dimension se han establecido las dos
cuestiones siguientes:

e Pensando en la jubilacién, y aunque sea para
hacerlo mas adelante, ;cual de las siguientes
formas de preparar la jubilacidn te parece mas

e Para hacer frente a posibles imprevistos, ;cual adecuada para ti?

crees que es la mejor opcidn para sentirte pro-

tegido?

Tabla 22. Para hacer frente a posibles imprevistos, ;cual crees que es la mejor opcion

para sentirte protegido?

Millennial Estudio original

Ahorrar por mi cuenta para poder arreglar los danos

. 62,6% 18,2%
0 consecuencias
Contar con un seguro 35,1% 41,7%
No hacer nada y asumir las consecuencias 2,3% 14,8%

Indicador base 29,6 28,6

Base: Millennial, 1.525 entrevistas. Estudio original, 1.206 entrevistas

La predisposicion hacia el ahorro como la mejor
opcion para hacer frente a una posible situacion
de riesgo es contemplada por casi el 63% de los
individuos, y solo el 35% tiene en consideracion

la respuesta que seria ideal, la de contar con un
seguro para poder afrontar esta situacion. Ambas
respuestas son alternativas correctas en cierto
grado, lo que estima un indicador base del 29,6.

Tabla 23. Pensando en la jubilacion y aunque sea para hacerlo mas adelante, ;cual de las siguientes

formas de preparar la jubilacion te parece mas adecuada para ti?

Millennial

¢Qué esta haciendo
o ha hecho para preparar su
jubilacion?

Estudio
original

Ademas de la pension, ahorraré por
mi cuenta, pero no veo necesario

Ademas de la pension,
ahorraré por mi cuenta pero

57,4% 12,4% .

contratar un seguro o un plan de Nno veo necesario contratar un
pensiones seguro o un plan de pensiones
Ademés de la pension, creo que
es necesario contratar un seguro 0 0 Esta combinando la cotizacién

. 27,9% 21,% :
o un plan de pensiones para ese a la SSy un producto privado
momento
Confla.re solo en la pension de la 14,8% 60.9% Esta cotizando a.l,a SS para
Seguridad Social cobrar una pension
Indicador base 31,3 24,4

Base: Millennial, 1.525 entrevistas. Estudio original, 1.206 entrevistas
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En este planteamiento, la alternativa aseguradora
es la opcion que tiene en cuenta el 28% de los jove-
nes, mientras que existe una mayor predisposicion
hacia un ahorro individual para ir generando una
cantidad que ayude a completar la pensién publica
de jubilacion. Elindice base en este caso es del 31,3.

5.2. indice de Cultura Aseguradora de los
millennials y comparativa con el trabajo
previo

Segun los resultados anteriores, el indice de Cul-
tura Aseguradora de la generacién Millennial es de
36,2, reflejando un nivel medio-bajo.

Comparando este resultado con el extraido del tra-
bajo Definicion y medicion de la cultura aseguradora.
Aplicacién al caso espariol”, y salvando las distancias
entre los colectivos objeto de estudio (ver anexo me-
todoldgico), se observa que los indices se sitlan en
linea con los obtenidos anteriormente. Para la po-
blacién general el indice de Cultura Aseguradora
alcanzaba un 35,1, y para el segmento mas joven, de
20 a 39 anos, aumentaba ligeramente a un 37.

Las areas que obtienen una mejor valoracion son
las relacionadas con el Conocimiento y el Uso. Los
resultados mas criticos se corresponden con la
Educaciony con la Prevision.

Tabla 24. Comparativa indices Dimensiones y Cultura Aseguradora

Dimensiones

Estudio anterior

Personas
20-39 aios

Generacion

Millennial General

Conocimiento 50,5 49,7 48,6
Uso 51,9 57,5 57,7
Educacion 21,6 24,8 19,8
Prevision 30,4 26,4 27,4

indice de Cultura Aseguradora 36,2 37,0 35,1

Destacados...

e Elindice global de cultura aseguradora de los millennials refleja un nivel medio-bajo,
muy similar al obtenido con el estudio anterior dirigido a la poblacion general.

e Esta similitud deja ver que la cultura aseguradora de la poblacién espanola no parece mejorar
significativamente a mayor edad, y solo es en la dimensién de Uso donde se aprecia una mayor
diferencia, debido fundamentalmente a la poca experiencia personal que los jovenes millennials
tienen todavia en la contratacion y gestion de los diferentes seguros.

e Impulsar una labor formativa e informativa sobre el valor social del seguro permitiria a esta
generacion de millennials aumentar su conocimiento y hacerlo mas objetivo, ya sea para estar
protegido ante un hecho incierto como para ser previsores ante un momento que con certeza

se producira en el futuro, el de la jubilacion.
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geografica de residencia

Tal y como se ha comentado con anterioridad, las
conclusiones obtenidas en este trabajo provienen
de las respuestas de los millennials residentes en
Espana a las preguntas sobre seguros, ahorro y
prevencion formuladas tanto en la fase cualitativa
como cuantitativa de la investigacion. Aunque el
analisis por zona geografica no constituye un ob-
jetivo principal del estudio y no desprende grandes
diferencias en la opinion de los jévenes sobre los

Grafico 36. Composicion de las zonas Nielsen

6. Algunas consideraciones segun la zona

temas tratados, parece interesante dirigir el foco
sobre algunas cuestiones, teniendo en cuenta el
nivel de error asociado al pasar de una analisis na-
cional a uno especifico por zona (ver anexo meto-
dolégico).

Para el andlisis de la informacion se ha utilizado
la agrupacion Nielsen de provincias, tal y como se
refleja en el siguiente gréfico.

q o
- OJ

En primer lugar, la capacidad de emancipaciény de
poder iniciar la “vida adulta independiente” viene
muy marcada por las condiciones laborales y eco-
nomicas. En este sentido, tal y como se desprende
de la Encuesta de Poblacion Activa (EPA) publicada

LOS MILLENNIALS Y EL SEGURO EN ESPANA

Galaica
Norte

Catalana

Centro
Levante
Sur

Canarias

por INE en el primer trimestre de 2016, es en la
zona sur y suroeste de la peninsula donde la tasa
de desempleo es mas elevada y también donde la
renta disponible de los hogares es mas baja.
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Tabla 25. Tasa de paro por CC.AA.

Total
Nacional 21,00
Andalucia 29,70
Aragdén 15,28
Asturias 19,50
Baleares 18,41
Canarias 26,00
Cantabria 18,90
Castilla-La Mancha 25,45
Castillay Ledn 18,33
Cataluna 17,42
Comunidad Valenciana 21,84
Extremadura 29,13
Galicia 18,24
Comunidad de Madrid 16,81
Murcia 22,10
Navarra 14,25
Pais Vasco 12,80
La Rioja 14,38

M Tasa de paro superior a la media nacional

B Tasa de paro inferior a la media nacional

Fuente: INE. Encuesta de poblacién activa, 1¢ trim. 2016.

Las zonas donde la tasa de paro es inferior coinci-
de con aquellas en las que existe un mayor indice
de emancipacién: Centro y Norte, destacando en

Tabla 27. Convivencia familiar por zona

LOS MILLENNIALS Y EL SEGURO EN ESPANA

Tabla 26. Renta anual media de los hogares
por CC.AA.

Total
Nacional 26.092
Andalucia 20.851
Aragdén 30.058
Asturias 25.909
Baleares 27.284
Canarias 22.261
Cantabria 25.282
Castilla-La Mancha 21.939
Castillay Ledn 24.838
Cataluna 30.655
Comunidad Valenciana 22.132
Extremadura 21.092
Galicia 25.614
Comunidad de Madrid 31.243
Murcia 21.529
Navarra 32.979
Pais Vasco 33.053
La Rioja 26.604

|
B Renta superior a la media nacional

B Renta inferior a la media nacional

Fuente: INE. Encuesta de condiciones de vida, 2015.

concreto la Comunidad de Madrid y el Pais Vasco.
Sin embargo, esta afirmacion no se cumple en la
zona Catalana.

Vive en casa

de sus padres Emancipado

Bases
Total 1.525
Catalana 314
Levante 223
Sur 327
Centro 351
Galaica 121
Norte 114
Canarias 75

59,0% 41,0%
61,7% 38,3%
61,1% 38,9%
63,3% 36,7%
50,6% 49,4%
62,6% 37,4%
56,5% 43,5%
58,7% 41,3%

M |nferior a la media nacional
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Como veiamos en capitulos anteriores, 7 de cada
10 millennials establecen una planificacion del
gasto. Por zonas, los jévenes que en mayor medi-
da hacen una planificacién de su gasto son los de

Tabla 28. Planificacion del gasto por zona

Canarias y Centro, mientras que en la Catalana y
Galaica se declaran menos planificadores que los
del resto de areas.

Base: dispone de
algun ingreso

Total 1.372
Catalana 279
Levante 198
Sur 289
Centro 331
Galaica 104
Norte 104
Canarias 67

No, voy gastando en

Si, suelo planificar funcion de mis

mis gastos necesidades
69,0% 31,0%
64,3% 35,7%
70,3% 29,7%
68,0% 32,0%
73,4% 26,6%
65,2% 34,8%
66,3% 33,7%
78,0% 22,0%

B |nferior a la media nacional

En relacion con la concepcion del ahorro, bien desde
un punto de vista previsory a largo plazo o bien como
medio para obtener objetivos concretos, surgen los
diferentes perfiles de ahorradores, que segun este
estudio se han clasificado en cuatro segmentos de-
pendiendo de su forma de ahorro presente y futuro:
“Ahorrador convencido”, "Ahorrador por necesidad”;
“Futuro ahorrador”y “Cortoplacista”.

Tras analizar estos perfiles por zonas, se obser-
va que en la zona Centro se alcanza un mayor

Grafico 37. % Ahorrador convencido
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M Superior a la media nacional

porcentaje de jovenes ahorradores convencidos,
que tienen presente el ahorro en su forma de vida
y son conscientes de la importancia del mismo
para el futuro, intentando guardar el maximo po-
sible. En contraposicidn, parece que los millen-
nials de las zonas Norte, Catalana y Levante se
definen mas como cortoplacistas, donde prima
el guardar una cantidad de dinero para pequenas
eventualidades que pudiesen acontecer, lo que de
forma popular se conoce como “tener un peque-
fio colchon™.

Grafico 38. % Ahorrador por necesidad
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Grafico 39. % Futuro ahorrador
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Grafico 40. % Cortoplacistas
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Si nos centramos en el futuro, como veiamos en el
epigrafe “Los millennials y la jubilacién”, el ahorro
individual se convertia en un apoyo para afrontar
la jubilacién. Aqui surgen ciertas diferencias en
funcién de las zonas de residencia de los jévenes.
Parece que los millennials de Levante y del Sur son

los que mas confian recibir la pension del Estado
una vez lleguen a la jubilacion. Sin embargo, en la
zona norte del pais, Galaica, Norte y Catalana, opi-
nan que es necesario el ahorro para completar la
pension del Estado, pero fuera de productos espe-
cificos que sirvan de complemento a la misma.

Tabla 29. Formas de afrontar la jubilacion por zona

Ademas de la pension,

ahorraré por mi

cuenta, pero no veo

Base: necesario contratar
mayores de  un seguro o un plan de
25 anos pensiones
Total 834 57,6%
Catalana 150 63,6%
Levante 126 54,2%
Sur 179 53,1%
Centro 203 55,9%
Galaica 72 62,4%
Norte b4 64,5%
Canarias 39 50,6%

Ademas de la
pension, creo que es
necesario contratar
un seguro o un plan
de pensiones en este

Confiaré solo
en la pension de la

momento Seguridad Social
27,9% 14,8%
27,6% 8,8%
28,5% 17,3%
26,8% 20,1%
27,5% 16,7%
26,4% 11,2%
25,0% 10,6%
41,0% 8,4%

B |nferior a la media nacional
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Grafico 42. Ademas ahorraré, pero no veo
necesario contratar un plan de pensiones

NEG

Grafico 41. % Confiaré solo en la pension de

la Seguridad Social
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En cuanto a la vision que tienen los jovenes sobre  En ambos casos se obtiene un grado de acuerdo
la necesidad y tranquilidad que proporcionan los  elevado en ambas afirmaciones en todas las areas
seguros, existe bastante unanimidad por zonas. geograficas analizadas.

Tabla 30. La necesidad y la tranquilidad del seguro por zona

De acuerdo:
De acuerdo: son una buena formula
los seguros son para garantizar la
Bases necesarios tranquilidad
]
Total 1.525 86,5% 87,6%
Catalana 314 85,3% 87,1%
Levante 223 86,7% 86,9%
Sur 327 85,1% 87,3%
Centro 351 88,6% 87,9%
Galaica 121 87,7% 88,2%
Norte 114 84,2% 89,6%
Canarias 75 88,4% 88,1%

M [nferior a la media nacional M Superior a la media nacional

Para finalizar, veremos qué valoracion realizan  en mayor medida en una franja de cultura asegu-
los jovenes de su cultura aseguradora en las di- radora baja o muy baja. En contraposicion, en las
ferentes zonas del pais. A pesar de que la gran  areas de Levante y Norte, los jovenes manifiestan
mayoria declara tener un escaso conocimiento  poseer una cultura aseguradora alta o muy alta,
en esta materia, los millennials de la zona Sur  superior al resto de zonas de Espana.

son los mas criticos al respecto, posicionandose
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Tabla 31. Nivel de cultura aseguradora por zona

Bajo o muy bajo

53,3%
54,5%
51,1%
56,1%
48,9%
53,5%
55,0%

Bases Alto o muy alto Medio
Total 1.525 9,6% 37,2%
Catalana 314 8,9% 36,7%
Levante 223 11,2% 37,7%
Sur 327 10,1% 33,8%
Centro 351 8,6% 42,5%
Galaica 121 8,6% 37,9%
Norte 114 12,1% 32,8%
Canarias 75 7,7% 33,5%

58,8%

M |nferior a la media nacional
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Anexo |. Metodologia

El presente informe se ha abordado en dos fases
diferenciadas. Una primera exploratoria de carac-
ter cualitativo que ha permitido un acercamiento a
la generacion Millennial, y que ha servido de base
para la realizacion de la segunda fase de indole
cuantitativo, donde se ha recogido de forma espe-
cifica informacién sobre su relaciéon y su conoci-
miento del mundo del seguro, asi como su posicion
en el &mbito econdmico y de ahorro, y su vision so-
bre el futuro y la prevision.

A continuacidon se muestran de forma detallada las
caracteristicas de las técnicas de investigacion uti-
lizadas en ambas fases.

Fase cualitativa
Esta basada en la realizacion de grupos de discu-
sion, cuya estructura basica vino definida por las

siguientes variables:

¢ La edad, atendiendo a dos subgrupos: los nacidos
entre 1983y 1991, y los nacidos entre 1992y 1998.

e La situacion sociolaboral: estudiantes, trabaja-
dores y desempleados.

e Emancipacion del hogar de origen: emancipados
y no emancipados. Se entiende como emancipado

aquella persona que es independiente econémica-
mente y vive fuera del domicilio paterno.

Adicionalmente a este planteamiento, se tuvieron
en cuenta las posibles diferencias que podian mar-
car tres variables mas:

e Las diferencias geograficas en cuanto a las po-
sibles oportunidades laborales de una zona u
otra medida por la tasa de paro de la zona: se
opta por Madrid (MAD) y Sevilla (SEV) con tasas
de paro que reflejan estas diferencias laborales.

e ELl nivel educativo alcanzado: diferenciando jo-
venes con una formacion basada Gnicamente en
la ensenanza obligatoria (EQ), jovenes con una
formacion profesional (FP) o ciclos universita-
rios (UNIV).

e La perspectiva del sexo: analizando grupos mix-
tos, solo grupos masculinos y solo grupos feme-
ninos.

Con el objetivo de establecer grupos homogéneos
en funcidon de las variables anteriores, se realiza-
ron 8 grupos de discusion en abril de 2016 con las
siguientes caracteristicas: 4 grupos en Madrid y 4
grupos en Sevilla, en los que estuvieron represen-
tados los diferentes grupos de edad, asi como de
situacion sociolaboral.

18-24
Estudiantes G1 UNIV
Mixto
18-24
G6 HEO/bFP 18-24
Desempleados c;rSn 3;es G7 EO/FP
68 UNIV Mujeres
Mixto
18-24 25-33
G3 EO/FP G2 Emancipados
Trabajadores Mixto Mixto
25-33 25-33
G5 FP/UNIV G4 EO/FP
Mujeres Hombres

LOS MILLENNIALS Y EL SEGURO EN ESPANA
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Fase cuantitativa

Los cddigos referenciales obtenidos en la primera
fase cualitativa se cuantificaron en esta segunda
etapa a través de la elaboracion de un cuestionario
estructurado. A continuacion se detallan las prin-
cipales caracteristicas:

Metodologia de recogida de informacion
Entrevistas on line a través de cuestionario au-

toadministrado dirigidas a un panel de consumi-
dores.

Universo del estudio

Hombres y mujeres entre 18 y 33 anos, residentes
en Espana.

Cuota exigida

Total nacional 1.500
Comunidad auténoma
Andalucia 299
Aragén 40
Asturias 27
Baleares 40
Canarias 74
Cantabria 17
Castilla-La Mancha 71
Castilla Ledn 68
Cataluna 237
Comunidad Valenciana 158
Extremadura 38
Galicia 78
Madrid 212
Murcia 52
Navarra 19
Pais Vasco 60
La Rioja 10
Edad
18-24 567
25-33 933
Sexo
Hombre 757
Mujer 743

LOS MILLENNIALS Y EL SEGURO EN ESPANA

Muestra

Se establece la realizacion de 1.500 entrevistas
para un error de +2,89% para datos globales, p=q,
con un nivel de confianza del 95,5%.

Distribucion de la muestra

Para alcanzar la maxima representatividad se fija-
ron cuotas en funcidon de la comunidad auténoma,
sexo y edad del entrevistado. Se controlé también
la representatividad de la situacion sociolaboral,
en cuanto a formacién y emancipacion.

Enlasiguiente tabla se muestra la cuota exigida para
cada una de las variables anteriormente menciona-
das, las entrevistas realizadas y su error asociado.

Entrevistas realizadas Error

1.525 2,56%
309 5,69%
39 16,01%
32 17,68%
33 17,61%
72 11,79%
22 21,32%
59 13,02%
75 11,55%
214 6,84%
173 7,60%
42 15,43%
84 10,91%
223 6,70%
56 13,36%
17 24,25%
62 12,70%
13 27,73%
580 4,15%
945 3,25%
770 3,60%
755 3,64%

m Fundacién MAPFRE



LOS MILLENNIALS Y EL SEGURO EN ESPANA

Errores asociados al analisis por zona Nielsen

Entrevistas realizadas Error
Catalana 314 5,64%
Levante 223 6,70%
Sur 327 5,53%
Centro 351 5,34%
Galaica 121 9,09%
Norte 114 9,37%
Canarias 75 11,55%

Calculo del indice de Cultura Aseguradora (ICA)
Para el calculo del indice de Cultura Aseguradora  publicado en 2015, en el que partiendo de unos indi-
se ha replicado la metodologia empleada por Fun-  cadores de base obtenidos a partir de los resultados

dacion MAPFRE en el estudio Definicién y medicion ~ de ciertas preguntas del cuestionario, se sintetizan
de la cultura aseguradora. Aplicacion al caso espaniol, yresumen en un indicador global.

Proceso de sintesis desde los resultados de la encuesta
a un indicador sintético global

K MEDIA GEOMETRICA
K MEDIA GEOMETRICA

Indicadores Base
del ICA K MEDIA PONDERADA

Normalizacion

Resultados de la encuesta Ponderacion

Fuente: Fundacion Mapfre. Ver nota 1.

Se utilizaron las cuatro dimensiones originales de  las preguntas del cuestionario original a un lengua-
la encuesta de cultura aseguradora: Conocimiento,  je mas cercano a la generacion Millennial.
Uso, Educacion y Prevision, aunque se adaptaron
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En los siguientes cuadros se muestran las pre- tanto en el caso de la generacion Millennial como
guntas empleadas en el calculo de cada dimensién  en el estudio original:

Cuadro 1. Preguntas asociadas a cada indicador para la generacion Millennial

Dimensiones Indicadores

D2. ;Para qué sirve un seguro?

Conocimiento D3. ;Sabes si estos seguros son obligatorios?

E2. ;Conoces el significado de los siguientes términos relacionados con los seguros?

E1. En los siguientes sitios, dime en donde crees que puedes contratar un seguro.

Uso D8. ;A quién crees que perjudica mas el fraude en el seguro, por ejemplo cuando
se simula un accidente o siniestro?

D9. ;Cdmo has aprendido la mayoria de las cosas que sabes sobre los seguros?

Educacion E5. ;Cual te parece la mejor manera para informarte y ampliar tus conocimientos
sobre seguros?

D1. Para hacer frente a estos posibles imprevistos, ; cual crees que es la mejor
opcion para sentirte protegido?

Prevencion
D5. ;Cual de las siguientes formas de preparar la jubilacion te parece

mas adecuada para ti?

Cuadro 2. Preguntas asociadas a cada indicador en estudio original

Dimensiones Indicadores

P1. ¢Para qué sirve un seguro?

Conocimiento P2. ¢En cudles de las siguientes actividades necesita un seguro obligatorio?

P3. ;Conoce el significado de los siguientes términos relacionados con los seguros?

P4. ;Quién puede vender un seguro?

P5. A quién perjudica mas el fraude en el seguro, por ejemplo cuando se simula

Uso S
un siniestro?
P6. ;Donde acudiria si tuviera que hacer una reclamacion a su compania de seguros?
P7. ;De qué forma ha adquirido sus conocimientos en materia de seguros?
Educacién P8. ;Qué método es mas adecuado para mejorar sus conocimientos sobre seguros?
P9. ;Quién cree usted que se ocupa de mejorar la educacién en materia
de seguros de la poblacion?
P10. ;Qué haria para protegerse y proteger a su familia y patrimonio de un posible
riesgo?
Prevencion

P11. ¢Cual es su gasto anual estimado en seguros?

P12. ;Qué esta haciendo (o ha hecho) para preparar su jubilacion?

62 Fundacién MAPFRE



LOS MILLENNIALS Y EL SEGURO EN ESPANA

Una vez obtenidos los resultados del cuestionario,
se ponderaron las respuestas segun el porcentaje
de la poblacion que la habia elegido, de forma que
la suma de las ponderaciones de todas las res-
puestas posibles fuese 100.

Tras puntuar las diferentes respuestas y ponderar
seguln su representatividad, se produce un proce-
so de agregacion empleando la media geométrica,
tanto para la obtencion de los indices asociados a
cada dimension como para la obtencion del indice
global. Estos toman valores comprendidos entre 0
y 100, indicando valores cercanos a 0 un nivel de
cultura aseguradora nulo y los que se acercan a
100, un conocimiento elevado en el tema.

Aligual que en el estudio de referencia, se estable-
cen los siguientes rangos de cara a la interpreta-

cion de los indices:

e De 0a33: nivel de cultura aseguradora bajo.

e De 34 a 66: nivel de cultura aseguradora medio.
e De 67 a 100: nivel de cultura aseguradora alto.

Para la comparativa entre los indices de Cultura
Aseguradora de la generacion Millennial y el tra-
bajo original es importante tener en cuenta las di-
ferencias muestrales.

La muestra total de encuestados en el estudio ori-
ginal fue de 1.206 entrevistas, con un error mues-
tral asociado de +2,8% para un nivel de confianza
del 95%, y distribuidas en funcidn de dos variables
de cuota: el sexo (hombre o mujer] y la edad de la
persona entrevistada (de 20 a 39 afos, de 40 a 64
anos o de 65 anos y mas afos).

El nimero total de entrevistas realizado entre la
poblacién mas joven, de 20 a 39 anos, fue de 401
entrevistas, con un error muestral asociado de
+4,9% para un nivel de confianza del 95%.
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Anexo Il. Cuestionario

Bloque A
HOGAR Y CONVIVENCIA/SITUACION LABORAL - ESTUDIOS

Antes de nada, querriamos conocer algunos datos basicos sobre tiy tu hogar.
A1. ;Cuantos anos tienes? anos

A2. Eres...
[ ] Hombre
[ ] Mujer

A3. Tu estado civil es...
[] Soltero
[] Casado/en pareja
[] Separado/divorciado
[] Otros

A4. ;Vives en casa de tus padres?
[] Vivo en casa de mis padres
[] No vivo en casa de mis padres
— A qué edad dejaste de vivir con tus padres con independencia econdémica?

A5. ;La casa donde vives es en alquiler o en propiedad?
[] Es una casa en alquiler
[] Es una casa en propiedad

Ab. ;Con cuéntas personas, incluyéndote tu, vives? personas

A7. ;Tienes hijos?
[]si
[] No

A8. ;Tienes a cualquier otra persona que dependa econémicamente de ti?
[]si
] No

A continuacion vamos a definir tu situacién actual en cuanto al trabajo o a los estudios.

A9. Actualmente estas estudiando? Si/No

[] Si — ;Qué estudias? (mostrar lista de estudios estandar)
[] Estudio, solo me dedico a mis estudios, a mi formacion
] Estudio pero suelo trabajar esporadicamente — Actualmente, ; estas trabajando? (Si/No)
[] Estudioy a la vez tengo un trabajo estable

[] No
[] No estudio y actualmente tengo un trabajo estable
[] No estudio y actualmente tengo un trabajo temporal
] No estudio y actualmente no tengo trabajo
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(A todos, menos a los que solo se dedican a estudiar)
A9.1. ;Cudl es tu trabajo actual o el Ultimo que has tenido? (mostrar lista de profesiones estandar)

A10. ;Estas buscando trabajo, ya sea para empezar a trabajar o para mejorar el que ya tienes?
[]si
[] No

A11. ;Cudl es el nivel de estudios maximo que has terminado? ;Y el de tu padre/madre? (mostrar lista
con niveles de estudios estandar)

Bloque B
HABITOS Y SATISFACCION PERSONAL

BO_1. A continuacion, vamos a hablar de las cosas que haces en tu tiempo libre. ;Podrias indicarnos
aquellas que sueles realizar?
[] Escuchar musica, radio
[] Salir o reunirse con amigos
[] Ver la television
(] Ir a bares/discotecas
[] Descansar, no hacer nada
[] Navegar por Internet/redes sociales
[] Viajar
[] Practicar/hacer deporte
] Jugar con videoconsolas (Play, Xbox...)
[] Ir al cine/teatro
[] Asistir a competiciones deportivas
[] Visitar museos, exposiciones
[] Ir de excursidon/senderismo
[] Leer libros
[] Colaborar con ONG/voluntariado
[] Realizar deportes o actividades de riesgo
[] Asistir a conferencias, coloquios
[] Asistir a talleres o cursos (pintura, musica, cocina, manualidades...)

BO_2. ;Perteneces a alguna de las siguientes asociaciones?

Pertenezco He pertenecido
actualmente hace algun tiempo

Deportiva

Religiosa

Cultural

Recreativa/club social

Musical

Excursionistas

Benéfica o asistencial

Civica (vecinos o consumidores)
Ecologista, defensa de la naturaleza
Asociacion o colegio profesional
Partido u organizacion politica

Sindical
|
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B1. Valora tu situaciéon en términos de satisfaccion personal en estos ambitos. ; Cudl es tu satisfaccion
personal con...? (Escala: 1 Nada satisfecho - 10 Totalmente satisfecho)

¢ Tu situacién econémica actual.

e Laformaciony los estudios que has adquirido hasta ahora.
e Tus relaciones familiares.

¢ Tus relaciones con tus amigos.

e Tus relaciones sentimentales.

e Tu experiencia laboral hasta ahora.

e Tus actividades de ocio.

Bloque C
EL FUTURO, LA PREVISION Y EL AHORRO

Actitud, capacidad y objetivos

C1. Pensando en tu futuro, cual de las siguientes alternativas se acerca mas a tu manera de imaginartelo:
[] Me veo trabajando, al menos una temporada, en el extranjero
[] Trabajando en Espafa
[] Espero vivir en una casa en propiedad
[] Creo que siempre viviré de alquiler
[] Intentaré ahorrar pensando en el futuro
[] Ahorraré lo necesario para poder cubrir algin imprevisto
[] En un futuro trabajaré para alguna empresa
[] Me gustaria poder montar mi propio negocio

(A los que no tienen hijos)
[] En algin momento, creo que tendré hijos
[] Creo que no tendré hijos
Fuentes de ingresos
C2. Senala si dispones de alguno de los siguientes ingresos:

(Para cada uno de ellos: Si/No)

[] Sueldo mensualy estable (no mostrar si solo estudial

[] Sueldo por algun trabajo esporadico

[] Paga o dinero que te dan tus padres/abuelos u otros familiares
[] Beca para estudios

] Algun tipo de subsidio (desempleo, pensién, etc.)

] No dispongo de ningun tipo de ingreso — pasa a C7
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Cuantificacion de ingresos

C3. Aunque sea una estimacion, ;jen cual de los siguientes tramos estarian tus ingresos totales al mes?
(Nos referimos al total de dinero de todas las fuentes anteriores)

[] Menos de 100 € al mes

[] Entre 100y 250 € al mes

[] Entre 251y 500 € al mes

[] Entre 500y 700 € al mes

[] Entre 701y 1.000 € al mes
[] Entre 1.001y 1.500 € al mes
[] Mas de 1.500 € al mes

Naturaleza de gastos

C4. Teniendo en cuenta tus ingresos, indica de los siguientes gastos cuales cubres en parte, cuales
cubres totalmente y de cuales no te encargas tu.

Los cubro Los cubro No me
totalmente |solo en parte| encargo yo

Mi ocio, mi ropa, mi moévil, tablets, etc.

Vacaciones y/o viajes
Gastos de desplazamientos diarios

Gastos de la casa (comida, alquiler, hipoteca, luz,
agua, etc.)

Gastos de los hijos (solo con hijos)

Los relacionados con mis estudios (solo a estudiantes)
|

Planificacion de gastos

C5. En lo relacionado con tus gastos, ;en general haces alguna planificacion? Nos referimos a si estable-
ces un maximo a gastar para diferentes cosas de modo semanal o mensual.
[] Si, suelo planificar los gastos
[] No me planifico, voy gastando en funcién de mis necesidades

(Si establecen una planificacién de gastos)
C5A. Y normalmente, ;jgastas mas, menos o justo lo que tenias previsto?
[] Suelo gastar mas de lo previsto

[] Suelo cumplir lo que he previsto
[] Suelo gastar menos de lo previsto
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Perfil ahorrador actual

Cé. De las siguientes frases, dinos si te identificas o no con cada una de ellas. Lee detenidamente ya que
puedes estar identificado con mas de una opcién. (Para cada uno de ellos: Si/No)

e Ahorro para gastar en algo concreto. Guardo una cantidad mas o menos fija con un objetivo concreto
(un viaje, las vacaciones, una compra especial).

e Intento guardar para tener un colchdn, por si pasa algln imprevisto. Guardo todos los meses una
cantidad mas o menos fija sin objetivo concreto.

e No me planteo ahorrar.
e Para mi es imposible ahorrar, mis ingresos no cubren o llegan justos para mis gastos.
(Si trabaja, no emancipado)

e Estoy ahorrando, para poder vivir fuera de la casa de mis padres.

Proyeccion del perfil ahorrador en un futuro
(A todos)

C7. Piensa e imagina en un futuro donde tu situacidon econdmica fuese positiva y estable. De las siguientes
opciones, ;cdmo crees que vas a actuar en cuanto al ahorro?

Con una buena situaciéon econémica personal...

[] Intentaria ahorrar lo maximo posible

[] Ahorraria, pero lo justo para tener un pequefo colchén
[] No me plantearia ahorrar

Vision del ahorro padres vs ellos

C8. Pensando en el tiempo anterior a la crisis econémica. ;Cual de las siguientes situaciones crees que
describe mejor la forma de vivir de tus padres?

[] Estaban obsesionados con el ahorro y no disfrutaban de la vida
[] Ahorraron, pero de un modo equilibrado y también disfrutaban de la vida
[] Gastaron mas de lo que debian, sin pensar demasiado en el futuro

C9. ;Cual es tu grado de acuerdo con la siguiente frase?

(Escala: 0 Nada de acuerdo - 10 Totalmente de acuerdo)

e Desde pequeno me han inculcado la idea del ahorro y lo importante que es planificar el dinero del
que se dispone.
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Bloque D
LOS SEGUROS

Hemos estado hablando del ahorro que unas veces lo utilizamos para disfrutar de las cosas que nos gus-
tan y otras veces para poder hacer frente a imprevistos que nos pueden suceder a nosotros, a nuestros
seres queridos o a las cosas que tenemos, como la casa, el coche, etc.

D1. Para hacer frente a estos posibles imprevistos, de las siguientes opciones, ;cual crees que es la mejor
para sentirte protegido?

Solo una respuesta.

[] Ahorrar por mi cuenta para poder arreglar los dafos o consecuencias
[] Contar con un seguro
[] No hacer nada y asumir las consecuencias

D2. ;Para qué sirve un seguro? Elige, por favor, la respuesta que te parezca a ti que define mejor la utili-
dad de un seguro.

Solo una respuesta.

[] Para evitar situaciones de riesgo

[] Para la cobertura de todos mis riesgos

[] Para penalizar a los que causan un accidente o incidente

[] Para mantener “como nuevas” las cosas

[] Para proteger las cosas y/o su familia ante sucesos inciertos

D3. De los siguientes seguros, indica si conoces que existen, cuales son obligatorios y si tienes alguno de
ellos contratado o bien sabes si lo tiene tu familia.

¢Tienes este seguro? iSabes si es
Si/No/No sabe obligatorio?
Es ;Lo tienen

;Conoces que existe? . .
A q obligatorio/ contratado

. ;Lo pagas t4?
Si/No/No sabe ;Lo has _ e No es tus padres o

contratado obligatorio/ mayores?
ta? Los cubro Los cubro No me No lo sé con Si/No/No
Si/No totalmente  sélo en parte encargo yo seguridad sabe

Seguro de Coche o Moto

Seguro de Hogar

Seguros de Salud

Seguros de Defuncién

Seguros de Vida por fallecimiento
Seguros de Ahorro/Jubilacion
Seguros de Mavil

Seguros de Viajes**

Seguros de Mascotas
. _________________________________________________________________________________________________________|

** Indicar en el Sequro de Viajes si lo ha contratado alguna vez en algun viaje.
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D4. Indica cudl es el nivel de importancia que tiene cada seguro para ti y cual dirias que es tu nivel de
conocimiento sobre cdmo funciona cada seguro.

(Escala Importancia: 1 es “Este seguro no me parece nada importante tenerlo” y 10 es “Este seguro
es muy importante tenerlo”)

(Escala Conocimiento: 1 “Tengo un nivel muy bajo” y 5 “Mi nivel es muy alto”)

Nivel de conocimiento sobre

Nivel de importancia como funciona

Seguro de Coche o Moto

Seguro de Hogar

Seguros de Salud

Seguros de Defuncion

Seguros de Vida por fallecimiento
Seguros de Ahorro/Jubilacion
Seguros de Movil

Seguros de Viajes

Seguros de Mascotas
|

Nota de programacion: Tipos de seguros filtrados que conoce o tiene contratado
Jubilacién (mayores de 25 afos)

D5. Pensando en la jubilacién y aunque sea para hacerlo mas adelante. ; Cual de las siguientes formas de
preparar la jubilacion te parece mas adecuada para ti?

[] Confiaré solo en la pension de la Seguridad Social

[] Ademas de la pensidn, ahorraré por mi cuenta, pero no veo necesario contratar un seguro o un
plan de pensiones

[] Ademas de la pensidn, creo que es necesario contratar un seguro o un plan de pensiones para
ese momento

D5a. ;Tienes contratado algun producto de ahorro para la jubilacion?

[]Si
[] No

(A todos)

Dé6. Si tuvieras que decir cudl es tu nivel de conocimiento sobre como funcionan los seguros especificos
para la jubilacidn, los planes de pensiones, ;jqué dirias?

[] Tengo un nivel muy bajo
[] Bajo

[] Medio

[] Alto

] Mi nivel es muy alto
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D7. De las siguientes afirmaciones relacionadas con los seguros, ;cual es tu grado de acuerdo?
(Escala: 0 Nada de acuerdo - 10 Totalmente de acuerdo) ROTAR

[] Esdificil saber lo que cubre y no cubre un seguro, el lenguaje es muy técnico
[] Hay mucha gente que miente a las aseguradoras para beneficiarse del seguro
[] Los seguros son una buena formula para garantizar la tranquilidad

[] Los seguros son necesarios

D8. ;A quién crees que perjudica mas el fraude en el seguro, por ejemplo, cuando se simula
un accidente o siniestro?

[] Ala persona que vendid el seguro

[] Ala compania aseguradora

[] Al defraudador

[] Alaaseguradoray a todos los demas asegurados
[] Alas Administraciones Publicas

D9. ;Cémo has aprendido la mayoria de las cosas que sabes sobre los seguros?

[] Con la experiencia personal

[] En la escuela o el instituto

[] Através de los estudios superiores

[] En casa, en conversaciones con mi familia**
[] Através de compaferos y amigos**

[] No sabes de seguros o sabes muy poco

** (Si En casa, en conversaciones con mi familia o compafieros y amigos)

D9. En esas situaciones, jsobre qué se suele hablar cuando se habla del seguro o de los seguros?

D10. De las siguientes afirmaciones relacionadas con los seguros, ;cual es tu grado de acuerdo?

(Escala: 1 Nada de acuerdo - 10 Totalmente de acuerdo) ROTAR

[] Es un sector en el que me gustaria trabajar

[] Las empresas aseguradoras ofrecen nuevos seguros pensando en las necesidades
de los jovenes como yo

[] No conozco exactamente cdmo funciona una empresa de seguros

Bloque E
CULTURA ASEGURADORA

E1. En los siguientes sitios, dime en donde crees que puedes contratar un seguro...

(Si o No a cada uno)

e ..enuna notaria?

e ..enuna correduria de seguros?

e ..en una compania de seguros?

e ..através de un comparador de seguros por Internet?
e ..Una asociacion de consumidores?

e ..enun banco?
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E2. ;Conoces el significado de los siguientes términos relacionados con los seguros? Senala la
definicion que te parezca mas adecuada.

Tomador

[] El profesional que asesora sobre seguros

[] La persona que contrata el seguro

[] La persona que vende el seguro

[] La persona que vende seguros de otro por comision
[] La entidad aseguradora

Pdliza

[] El perjuicio producido por una persona a otra u otras

[] Elconjunto de bienes asegurados

[] La cantidad que recibe el asegurado cuando se produce un siniestro
[] El contrato de seguro

[] La cantidad que recibe la aseguradora del asegurado

Prima

[] La aportacidén econdmica que realiza el asegurado a la compania de seguros
[] Elnivel de proteccion de los bienes

[] La cantidad maxima que va a pagar la aseguradora en caso de siniestro

[] Elvalor del bien que ha sufrido el siniestro

[] El periodo de tiempo inicial durante el cual no tienen efecto las coberturas

E3. Si tuvieras que decir cual es tu nivel de cultura sobre seguros, ;qué dirias?
[] Tengo un nivel muy bajo
[] Bajo
[] Medio
[] Alto
[] Mi nivel es muy alto

E4. ;Crees de seria bueno ampliar o mejorar tus conocimientos sobre los seguros?

[] Si, con mi edad creo que es bueno ir conociendo como funcionan los seguros
[] No lo veo necesario, cuando llegue el momento me informaré

E5. ;Cual te parece la mejor manera para informarte y ampliar tus conocimientos sobre seguros?

[] Asistir a sesiones informativas o formativas
[] Preguntar a familiares o amistades
[] Informarme yo mismo (Internet, libros u otros)

MUCHAS GRACIAS POR TU COLABORACION

Fundaciéon MAPFRE



indice de tablas

Tabla 1.
Tabla 2.
Tabla 3.
Tabla 4.
Tabla 5.
Tabla 6.
Tabla 7.
Tabla 8.
Tabla 9.

Tabla 10.
Tabla 11.
Tabla 12.
Tabla 13.
Tabla 14.
Tabla 15.
Tabla 16.
Tabla 17.
Tabla 18.
Tabla 19.

Tabla 20.
Tabla 21.

Tabla 22.

Tabla 23.

Tabla 24.
Tabla 25.
Tabla 26.
Tabla 27.
Tabla 28.
Tabla 29.
Tabla 30.
Tabla 31.

Distribucion de la muestra por @dad ........ccceiviiiiieiieecee e
Ano de nacimiento, edad actual y edad en el inicio de la CriSiS.....cccccoveeiiiiieiiiiinens
Situacion de convivencia por €dad .......ccocvieiiiiiie e
Situacion de CONVIVENCIA POI SEXO ...uviiiuvieiuiieiieiieesiieeetieestee et e sraeesateesreeenbeesneeesree e
Vivienda en propiedad frente @ alquiler........coooiiii e
i Sobre qué se habla cuando se habla de Seguros? ........cccceecieiieeiie e
El seguro como medida de PrevenCiON .......ccueiciiiiie et
Notoriedad y obligatoriedad por tipo de SegUIO.......cocviieiiiiiieciie e
Penetracion por tipo de Seguro y €dad .......cceiviiiiieiiieiie e
De los siguientes sitios, jen donde crees que puedes contratar un seguro? ...........
Percepcion de una formacion aseguradora .........ceecvveieeioieiieeeie e
Nivel de participacion por tipo de gasto ......ccociieiieiiieiie e
Influencia de la cultura del ahorro en el perfil ahorrador........ccccoeecviiiiiinieecien
Prevision ante la jubilacion y valoracidn de los planes de pensiones........cccccceeeuee.e.
i Para qUE SITVE UN SEOUIOT .ooiuiiiiiie et sttt ettt et e et e naeesneeeenee e
;Sabes si estos seguros son obligatorios?......ieee i i

i Conoces el significado de los siguientes términos relacionados con los seguros?

De los siguientes sitios, jen donde crees que puedes contratar un seguro? ...........

(A quién crees que perjudica mas el fraude en el seguro, por ejemplo cuando

se simula un accidente 0 SINIESIIO? ..ouuiii i
i Cémo has aprendido la mayoria de las cosas que sabes sobre los seguros?.........

i Cudl te parece la mejor manera para informarte y ampliar tus conocimientos

LYo oL IR =T=To [0 o L= PSPPSR

Para hacer frente a posibles imprevistos, ;cual crees que es la mejor opcién

para sentirte Protegido? ... i et

Pensando en la jubilacion y aunque sea para hacerlo mas adelante,
icudl de las siguientes formas de preparar la jubilacion te parece mas adecuada

[SE=10r= TR I PRSPPI
Comparativa [ndices Dimensiones y Cultura Aseguradora .........c..ccccocooevvvvevennen..
Tasa de Paro POr CC.AA. ... et et ee e e taeaeanes
Renta anual media de los hogares por CC.AA. ... ..ot
Convivencia familiar POr ZON@.......couiiiiiiiie it
Planificacion del gasto POr ZONA......eoiiiiiiieie e
Formas de afrontar la jubilacion por zona ........ccoceeiiiiiiiiic e
La necesidad y la tranquilidad del seguro por zona.........cccceevveiiiiiieeiiicnie e
Nivel de cultura aseguradora POr ZONA .......ucicuiiriieieieiee it

14
16
20
20
20
26
27
29
32
32
33
38
42
42
46
46
47
47

48
49

49

50

50
51
54
54
54
55
56
57
58

Fundaciéon MAPFRE



indice de graficos

Grafico 1. Distribucion de la muestra por edad ¥ SEXO0 .....cccvecieiieiiiiie it 14
Grafico 2. Situacion formativa Por @dad ........eciiiiiiieie e 15
Grafico 3. Relacion entre la situacion ocupacional y la formacion actual ......cccoocviieiiiiciicncnen, 16
Grafico 4.  Formacion académica frente a experiencia laboral ..........ccoocoiiiiiiiiiiiiii e, 17
Grafico5.  Busqueda de trabajo por SeX0 Y €dad ......cooieiiiieie et 18
Grafico 6.  Trabajo en el extranjero Por €dad .......ccooceeoioiriiene e 18
Grafico 7. Emprendedores por €dad .....o.eeeoiiire i 19
Grafico 8. Situacion de CONVIVENCIA ..oviiiiiiiiiiiiite ittt 19
Grafico 9. Actividades preferidas para el tiempo lbre ... 21
Grafico 10.  Grado de satisfaccion con las actividades de 0CI0 .......ccoveviiiiiiiiiiiiics e 22
Grafico 11.  Grado de satisfaccion con las relaciones con familiares y amigos .........ccocceveeiieiennenns 22
Grafico 12.  Asociaciones a las que pertenecen o han pertenecido.........ccooeviiiiiienieic i 23
Grafico 13.  Nivel de cultura @Seguradora ... ....ue e airiee et 25
Grafico 14.  Nivel de cultura aseguradora cuando han contratado alglin seguro.........cccocceecveeernens 25
Grafico 15.  Predisposicion a mejorar su cultura aseguradora ........ccoceeveeerieeeiee e 26
Grafico 16.  Fuentes de su cUltUra @SegUradora .......oiueiuiiiiiiinie et 26
Grafico 17. Desconocimiento de los seguros contratados por sus padres........ccoeeeeeeeeeieieeieenenns 27
Grafico 18.  La necesidad y la tranquilidad del SEQUI0 ......coociiiiiiiii e 28
Grafico 19.  Conocimiento sobre el funcionamiento por tipo de SegUIro......covcveiiiieiieic e 30
Grafico 20.  Conocimiento sobre el funcionamiento por tipo de seguro frente a la importancia

o[V IR o Co] o F= Yo W= T o= o = IR=T=Yo 0 o o TSR PPR 31
Grafico 21.  Dificultad para entender el lenguaje asegurador........cocooiiiiieniiiinieseec e 32
Grafico 22.  Conocimiento sobre como funciona una empresa de SEgUIroS.......ccoeueeieeerieeieeenieenee 33
Grafico 23.  Atractivo laboral del SECtOr SEQUIDS ... oiii ittt 33
Grafico 24.  Ingresos mensuales por tramos de edad .......ccoieeiiiieiie i 36
Grafico 25, INQGIrESOS POI SEXO weiureuteauieiueeietaseeateeteaneeateeseeaseesseeeeaneeaseeaaeaneeameeaseanseaseeaaeaneeaneeaneanseaneen 36
Grafico 26.  Fuente de ingresos POr @dad .......coie i ittt 37
Grafico 27.  Satisfaccion con su situacion economica por €dad ........cooveeiiierieieiieseee e 37
Grafico 28.  Perfil @horrador .. ... et 38
Grafico 29.  Perfil ahorrador por SeX0 Y €dad......c.ooviiiiiiii et 39
Grafico 30.  Planificacion de L0S GastOS ....o.iiiiiiiii ettt 40
Grafico 31.  Cumplimiento de la planificacion del gasto POr SEX0 ......ccveveieereeiiiiieseee e 40
Grafico 32. Grado de acuerdo con el modo de ahorro de los padres ........ccccveeeveeiiciiecciie e 41
Grafico 33.  Cultura del @ahorro €n el hogar. . ..o i 41
Grafico 34.  Nivel de conocimiento sobre planes de PENSIONES ......ccveviiiiiieiiciese e 43
Grafico 35. Grado de acuerdo en la existencia del fraude.........cccviiiiiiiiiiiiii 48
Grafico 36.  Composicion de las zonas NielSen.......coiiiiiiiiiiie e 53
Gréfico 37. % AROrrador CONVENCIAO ...c..iiiiiiiiieiite ittt ene e 55
Grafico 38. % Ahorrador POr NECESIAAM ... i i iiieie ettt ettt ettt et e e e e nneeeeeneens 55
Grafico 39, % FULUIO @hOrTador ..c..oiiiiic e e 56
Grafico 40. % CortOPlatiStas. ....uiiii ettt ettt ettt ns 56
Grafico 41. % Confiaré solo en la pension de la Seguridad SoCial.....c.cooviieiiiiiiiciiicee 57
Grafico 42. Ademas ahorraré, pero no veo necesario contratar un plan de pensiones ................... 57

LOS MILLENNIALS Y EL SEGURO EN ESPANA Fundaciéon MAPFRE



Fundacién MAPFRE

www.fundacionmapfre.org

Paseo de Recoletos, 23
28004 Madrid

ISBN: 978-84-9844-614-2

9 H? 8‘ 1

884987446142






