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PRESENTACION

El trabajo que presenta este Cuaderno es fruto de la rigurosa investigacion
realizada por la autora, profesora de Universidad, y consecuencia del mérito
de haber sido seleccionada dentro del concurso anual de “Becas Riesgo y
Seguro”, convocado y desarrollado por la Fundacidn.

El estudio se basa en la Teoria de la Demanda del Consumidor (eleccion en
ambito de incertidumbre) para llegar a conocer los factores determinantes de
la misma, aplicindolo al seguro y basandose en datos procedentes de la
Encuesta Basica de Presupuestos Familiares. El anélisis empirico plantea un
modelo econométrico, con variable dependiente limitada, y analiza los
resultados de la encuesta utilizando la estadistica multivariante.

El enfoque dado al proyecto objeto del estudio relaciona la teoria econémica
clasica con el campo de la empresa aseguradora. Asi planteado el modelo, el
tema interesa tanto al cientifico como al profesional, quienes encontrarin
algunas respuestas concretas respecto a los factores movilizadores del
comportamiento del consumidor de seguros en Espaiia.

Felicitamos a la autora por abrir esta via de investigacion en el mundo del
Seguro.
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INTRODUCCION

Todo trabajo de investigacion no es solo una tarea intelectual, sino también una aventura personal
en la que la alegria de un pequefio hallazgo, la fascinacion ante una pregunta contestada o el desa-
liento por la insuficiencia de la propia capacidad frente a la realidad que se nos escapa, estan a

medias entre corazon e intelecto.

El analisis del comportamiento de las personas es siempre una tarea importante, pero, a la vez,
extremadamente dificil. La importancia de este analisis viene dada por la necesidad que tienen los
agentes decisores de conocer el marco en el que van a desarrollar su actividad. La informacion
sobre el comportamiento de las personas es, por tanto, un factor importante para la toma de deci-
siones de estos agentes. La dificultad viene dada por el hecho de que cualquier tipo de conducta no
esta explicada exclusivamente por factores econdmicos sino que depende, en gran medida, de infi-

nidad de aspectos dificiles de conocer y determinar.

En nuestro caso, uno de los objetivos es el analisis del comportamiento de consumo de las familias
en un determinado servicio: el seguro considerandose que podria tener un notable interés por parti-
da doble: entrar en el marco de estudios de mercado de los seguros y el hecho de que, en la litera-
tura economeétrica mundial y espafiola, el anélisis de la estructura de la demanda de los seguros
privados y la influencia de factores econémicos y sociodemograticos ha recibido, hasta ahora, una

muy escasa atencion.

El comportamiento de las unidades familiares o de consumo comprende un sin fin de aspectos:
economicos, sociolégicos, demograficos y psicologicos que, desde hace tiempo, han suscitado la

curiosidad de numerosos investigadores de las ciencias sociales.

El seguro tiene la particularidad de satisfacer la “necesidad” humana de seguridad, destacando,
ademas, que representa una inversion financiera. Este estudio se centrara en el anlisis de |a activi-
dad aseguradora vista desde el comportamiento de las unidades familiares o clientes particulares
(demanda “individual” de contratos de seguro), compradores o no de cuatro tipos (Vida, Salud, Multi-
rriesgo Hogar y R.C. de Automoviles), siendo la motivacion principal la representatividad que, ac-
tualmente, mantienen dentro del mercado asegurador espaiiol estos cuatro ramos en volumen de
primas.

Se pretende revelar la estructura, pautas de comportamiento y preferencias de los clientes, ofre-
ciendo informacion relevante a la hora de intentar aunar o acercar intereses entre consumidores y

“productores” de seguros.



Ajustar los productos ofrecidos a las necesidades y posibilidades reales del cliente es el objetivo
primordial del sector promocionando el seguro en funcion de las posibilidades y necesidades de los
clientes. La adecuacion entre ambas se consigue cuando el conjunto de necesidades asegurables
queda perfectamente garantizado por las prestaciones. Para ello se necesita, por un lado, un estu-
dio detaliado de fa amplia gama de productos ofrecidos por las entidades, y por otro, informacion del
mercado para conocer las preferencias de los consumidores, analizando las necesidades, caracte-
risticas y motivaciones de fa sociedad para que las empresas puedan intentar adaptarse al merca-
do.

Este trabajo de investigacion busca contrastar empiricamente si determinadas variables, relativas a
la composicion familiar, nivel educativo, lugar de residencia, etc., son 0 no estadisticamente signifi-

cativas para explicar la demanda de distintas modalidades y ramos del seguro.

Conocer el comportamiento del consumidor supone conseguir datos que -por si mismos- no son
informacion valida, requieren un proceso de elaboracién y analisis adecuado transformandolos en

informacion (til para tomar las mejores decisiones ante determinadas situaciones.

En esta investigacién destaca, como aportacion original, la realizacion de un andlisis empirico
sobre el mercado de los seguros privados en Espafia desde la dptica de la demanda para, asi, co-
nocer y modelizar el comportamiento de los hogares espafioles frente a decisiones tales como la
suscripcion o no de una determinada péliza, el gasto efectuado en la misma, nimero de distintas

pdlizas contratadas, efc., intentando identificar segmentos o grupos semejantes.

Se intentan determinar las causas {motivaciones econdmicas, sociologicas y psicoldgicas de los
individuos) que llevan a los individuos a asegurarse, es decir, a optar por adquirir o no un determi-
nado producto de seguros.

E! criterio seguido en la exposicion del presente trabajo genera una distribucién de su contenido en
dos grandes bloques: el primero, de caracter teérico, abarca desde el comienzo hasta el capitulo 1l

y el segundo, empirico, desde el siguiente hasta el final.

Las areas de atencion de las entidades aseguradoras pueden ser varias, la mas habitual es la re-
duccion del riesgo y, en pocas ocasiones, el cliente, del que la entidad dispone de escasa informa-
cion sobre sus caracteristicas porque considera que obtenerla supone un enorme coste y, errénea-
mente, se plantea con cierta limitacion la utilizacion del marketing para mejorar la productividad y el
servicio.

La innovacion en los disefios y el desarrollo de productos es un incentivo para los empresarios que
tienen que competir con las grandes empresas (multinacionales) del sector. Analizando el potencial

de los mercados aseguradores, como ayuda complementaria del marketing que estimula el descu-



brimiento de nuevas prestaciones y servicios, aparece una sefie de estrategias enfocadas tanto a la

oferta como a la demanda.

Un andlisis de la demanda que informe sobre el volumen de asegurados presentes y futuros propor-
ciona una informacion valiosa, tanto para el sector asegurador en general como para |as entidades
de seguros en particular. Toda empresa de seguros dispone de su propia cartera de asegurados
como corriente de ingresos basica en el desarrollo de toda su actividad empresarial. Disponer de las
estimaciones previsibles de las tendencias del comportamiento de la demanda resulta necesario

para disefiar una correcta politica empresarial.

La metodologia utilizada en la primera parte es totalmente descriptiva y analiza la evolucion y es-
tructura de la demanda de seguros privados. Para llevar a cabo la investigacion empirica se utiliza la
informacion procedente de la Encuesta Basica de Presupuestos Familiares (EBPF) realizada en
Espaiia por el INE en 1990. La utilizacion de este tipo de datos condiciona la metodologia a utilizar.
Los analisis de demanda con datos de corte transversal, no tan numerosos como los de series tem-

porales, presentan un problema ampliamente tratado: la existencia de gastos nulos.

Estos trabajos han considerado la variable dependiente como una variable cualitativa (valor 0 cuan-
do no se consume y 1 en caso contrario). El andlisis de |a demanda se efectua, principalmente,
mediante un enfoque LOGIT o PROBIT.

Un analisis empirico sobre el consumo de cualquier bien o servicio puede llevarse a cabo partiendo,
tanto de datos de series temporales como de corte transversal o seccidn cruzada. El andlisis esta-
distico de datos de seccion cruzada para el estudio del comportamiento de unidades microeconémi-
cas es importante desde el punto de vista tedrico, ademas de fundamental para la contrastacion de
teorias econdmicas que presentan modelos basados en el comportamiento individual del consumi-

dor.

Se parte de datos de este (ltimo tipo para obtener funciones de demanda suponiendo que los pre-
cios permanecen constantes. Asi, nos situamos en el contexto econométrico propio de las funciones
de Engel. Sin embargo, no se considera una Unica variable independiente (la renta de la unidad
familiar) sino que se introducen otras vanables relacionadas con las caracteristicas del sustentador
principal de las unidades familiares {sexo, nivel de estudios, categoria profesional, etc.).

Los modelos de vanable dependiente cualitativa han experimentado, en los (ltimos afios, un impor-
tante auge en cuanto a su utilizacion en la investigacion econdémica debido, seguramente, a la ma-
yor disponibilidad de bases de datos microeconémicos y a la importancia creciente del denominado

anélisis microeconomico de la macroeconomia.
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El presente trabajo de investigacion, siguiendo [a idea expuesta, se estructura en cuatro capitulos:
Actividad Aseguradora: aspectos econdmicos, Mercado de Seguros, Modelos de Demanda y Anéli-
sis Empirico, sin considerar la Introduccién (donde se ha justificado la eleccidn del tema y se han
definido los objetivos presentando las lineas generales metodolégicas que han permitido llevarlos a

cabo) y las Conclusiones.

De forma mas detallada, las cuatro partes en las que se ha dividido este estudio responden al si-
guiente contenido:

En el capitulo I se recuerdan y actualizan, muy brevemente, conceptos basicos relacionados con el
Seguro: Institucion Aseguradora, Riesgo, Seguros, efc..., con el fin de servir como marco de refe-
rencia para situar el estudio. Se situa al sector asegurador dentro del sistema econdémico de cual-
quier pals.

E! capitulo Il estudia el mercado de seguros {como servicio) situandonos en el caso espafiot descri-
biéndose los productos ofrecidos y considerando, igualmente, las caracteristicas de las entidades
aseguradoras. Por Ultimo, y en conexién con el capitulo siguiente, la exposicion se centra en el ob-
jetivo de la presente investigacion: la Demanda de los Seguros Privados resaltando qué se entiende
por este concepto, definicion y caracteristicas del consumidor de seguros y factores que Ia determi-
nan.

La revisidn metodolégica sobre los modelos de demanda, situando el problema dentro de la Teoria
de la Utilidad, se recoge en el capitulo ill junto con otros conceptos basicos de la Teoria del Con-
sumo y los supuestos que facilitan su aplicacion empirica como sintesis de las principales caracte-
risticas de la “Teoria de la Demanda del Consumidor’. Se exponen modelos de respuesta cualitativa

y de variable dependiente limitada, en concreto modelos TOBIT.

Comentada la importancia de la Demanda de Seguros y los factores determinantes de la misma, se
realiza en el capitulo IV un analisis empirico como aplicacién inmediata. En este capitulo se co-
mentan: la fuente de datos utilizada en el analisis, las muestras, variables y los andlisis efectuados,
ofreciendo resultados descriptivos y los correspondientes al analisis multivariante y de regresion.

Para finalizar, se sintetizan las conclusiones halladas con el trabajo expuesto.

Por altimo, sefialar que este trabajo de investigacion es el germen inicial de la Tesis Doctoral titula-
da “La demanda de seguros privados en Espaia: anélisis econémico y estadistico” leida en el
Departamento de Estadistica e Investigacién Operativa il (Métodos de Decisidn) de la Facultad de
Ciencias Econémicas y Empresariales de la Universidad Complutense de Madrid obteniendo la mé&-
xima calificacion posible: SOBRESALIENTE CUM LAUDE.

11
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CAPITULO |
ACTIVIDAD ASEGURADORA
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I. ACTIVIDAD ASEGURADORA.

La actividad aseguradora forma parte de la actividad econdmica y mercantil de los paises. Tiene
unas caracteristicas especificas, peculiares y complejas relacionadas con la prestacion de servicios
surgidos de la existencia de riesgos econdmicos (actuales o futuros) que afectan a los individuos, a
las empresas y a ia sociedad en general. Estos riesgos, para ser incluidos en la actividad asegura-
dora, deben reunir unas condiciones relacionadas con las presiones ejercidas por los cambios ocu-
rridos en el entorno social, econdmico, tecnoldgico y legal. Como en toda prestacion de servicios, la

actividad se puede valorar desde la perspectiva de la oferta y/o de la demanda.

La oferta esta vinculada a la empresa aseguradora que ha de hacer frente a retos importantes rela-
cionados con su actividad, en ia que se entrelazan aspectos laborales, comerciales y técnicos. La
prestacion del servicio se fundamenta en la valoracién de unos niesgos de posible acaecimiento e
indemnizacion y se matenaliza en un contrato y en la estipulacion de unas condiciones. El estable-
cimiento de ia prima {precio de la valoracién del riesgo) es requisito imprescindible para la existencia

de esta actividad.

La demanda esta integrada por los consumidores o clientes de seguros (tomadores, asegurados o
beneficiarios) que necesitan cubnr un riesgo y, para ello, estan dispuestos al pago de la prima co-
rrespondiente. La concienciacion de la necesidad y la decisién de cubrifa estan condicionadas por
el desarrollo de la actividad de cada individuo (o grupo de ellos) o por la influencia de la informacion
que puede “crear necesidades al cliente”. El hecho de contratar un seguro no impide que ocurra el
siniestro, pero si permite la recuperacion total o parcial de las pérdidas que se produzcan. La aver-
sion del ciudadano al riesgo le induce a demandar un seguro. Es dificil establecer la cantidad a pa-
gar que compense la incertidumbre y contrarreste la aversion, aun cuando éste no es el (nico ele-

mento que se tiene en cuenta para fijar la prima.!

Paralelamente al desarrollo economico de las sociedades se incrementa la actividad aseguradora.

TLa prima se calcula en funcidn de la experiencia obtenida valorando la siniestralidad histdrica del objeto que se asegura y, ademas, teniendo en
cuenta otros aspecios como los comerciales y de competencia entre las empresas del sector.
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1.1.- INSTITUCION ASEGURADORA.

Se puede decir que la Institucion Aseguradora esta constituida por el conjunto de organismos, enti-
dades y consumidores que intervienen en el desarrollo de la actividad y, ademas, por sus respecti-
vos medios, practicas y técnicas sin olvidar las normas que regulan su inicio, desarrollo, control y
vigilancia.

Este servicio corresponde a una necesidad de proteccion frente al riesgo (posible evento futuro,
aleatorio e incierlo susceptible de crear necesidades patrimoniales que, como se ha mencionado, no
es solo una actividad de tipo economico sino que debe cumplir una serie de condiciones técnicas,
legales, econdmicas y morales). Existe la posibilidad de que ocurran siniestros (sucesos con reper-
cusiones econdmicas negativas) lo que motiva a individuos y a la sociedad, en general, a contratar
un seguro (entre ofras posibles acciones) para compensar 0 aminorar sus posibles repercusiones
desfavorables.

Siguiendo a Guardiola (1990), la Institucién Aseguradora puede definirse como “manifestacion téc-
nica y organizada de las iniciativas socioeconémicas de compensacion de riesgos”. Su origen basi-
co esta en la existencia del riesgo y sus consecuencias negativas (siniestros) junto a la necesidad

de reparar los dafos econdmicos producidos por la ocurrencia del evento.

Actualmente la transferencia, reparto y agrupacién de riesgos justifican la existencia del sequro, que
esta alcanzando mundialmente un volumen extraordinario. Para cubrir todos los riesgos, las empre-
sas deben administrar grandes capitales lo que justifica las concentraciones y fusiones de compa-
fiias con el fin de operar en el mayor nimero de paises y, dependiendo de los casos, en el mayor
nimero de ramos y modalidades. Existen dos tendencias: especializacion en un tipo de seguro {0

en muy pocos) o bien, ampliacién del negocio al mayor numero de ramos posibles.

La importancia como sector canalizador de ahorro e inversién y su especial caracteristica de rela-
cionarse con tomadores, asegurados y beneficiarios mediante contratos de adhesion, determinan
que el acceso, ejercicio y control financiero de la actividad estén intervenides por los gobiernos de
casi todos los paises. No obstante, en los Uitimos afios, se ha ido liberalizando el intervencionismo

estatal, centrndose éste en la vigilancia e inspeccion del cumplimiento de las normas legales.

Existe un paralefismo entre la evolucién de la sociedad, de la industria (apareciendo nuevos riesgos)
y el desarrollo del seguro {gque prepara productos para su cobertura). En este desarrollo influye, en
gran medida, la difusion de productos mediante la informacion y los canales de distribucién, La

existencia de esta actividad (y, por tanto, de la institucion aseguradora como tal) se justifica con la
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prestacion de un servicio de “seguridad”, servicio abstracto de cobertura de dafios, intangible e in-
material.
La Institucion Aseguradora protege a la sociedad mediante dos medios: el publico y el privado.

a)- Publico: la Seguridad Social, sistema obligatorio de cobertura de prevision social arbitra-
do por los Estados y dingido al bienestar y proteccion de sus ciudadanos. Comprende las medidas
de prevision ejercidas por las instituciones publicas y cubre contingencias que afectan a trabajado-
res y a sus familias o asimilados. La cuota para la cobertura de estas contingencias es aportada (en
diferentes porcentajes) por trabajadores y empresas conjuntamente, en el caso de trabajadores
asalariados, y Unicamente por los trabajadores, en caso de ser éstos autdnomos. Estas prestacio-
nes comprenden una doble vertiente: asistencia sanitaria {enfermedad y accidente) y econémica
(incapacidad, desempleo, fallecimiento, viudedad, orfandad y vejez).

b)- Privado: los Seguros Privados, contratados por los asegurados con libertad de eleccion
de cobertura de riesgos, dependiendo de los intereses a proteger. La prima (o cuota) es aportada
integra y exclusivamente por el demandante del seguro.

La Institucion Aseguradora privada puede operar bajo las formas juridicas de: Sociedades Anoni-
mas, Mutuas, Cooperativas y Mutualidades de Prevision Social (todas, excepto las S.A., pueden
operar a prima fija o variable). Y mediante otras entidades de derecho publico, siempre que su ob-
jeto sea la realizacién de operaciones de seguro y en condiciones equivalentes a las de las entida-

des aseguradoras privadas.
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1.2.-EL RIESGO.

El riesgo y el enfrentamiento o lucha contra éste son consustanciales al ser humano. Toda actividad
humana comporta algin tipo de riesgo y, por esta razén, con el ser humano nacen y se desarrollan

las necesidades de prevencion y seguridad.

El diccionario de la Real Academia recoge dos definiciones: “contingencia o proximidad de un dafio”

y “cada una de las contingencias que pueden ser objeto de un contrato de seguro”.2

En la terminofogia aseguradora® se emplea también este concepto con dos acepciones: objeto ase-

gurado y posibilidad de que, por azar, se produzca un acontecimiento que origine una necesidad
econdémica o patrimonial. Su posible aparicion real se previene y garantiza en una poéliza porque,
como indica Mayerson, “...la principal finalidad del seqguro es transformar incertidumbre en certidum-
bre proporcionando sensacion de segundad al asegurado. Las empresas de seguros asumen ries-

gos que agrupados convierten una gran pérdida potencial en otra pequefa y cierta".4

El concepto de riesgo matematicamente se fundamenta en el célculo de probabilidades y lleva im-

plicita fa idea de cobertura por parte del asegurador. Desde el punto de vista empresarial, se califica

y evallia como una situacion similar a la que denominamos riesgo empresarial o incertidumbre ante
la obtencion de un resultado que puede representar ganancias o pérdidas. Definiendo el riesgo co-
mo incertidumbre ante la ocurrencia de un hecho en un periodo y condiciones determinadas y con
pérdidas economicas, estamos basandonos en la idea de amenaza y peligro de dafio o pérdida,
traducible en unidades econdémicas, aunque tome diversas formas (dafos fisicos, accidentes, in-

cendios, robos, pérdidas etc.).

Conductas del decisor frente al riesgo.

Tomar una decision ante el riesgo significa que éste se conoce. Pueden adoptarse varias actitudes
ante el mismo y, si empleamos como criterio principal los elementos subjetivos, se pueden agrupar
en tres: aversion, indiferencia o preferencia por el riesgo. Ademas, un mismo individuo puede
adoptar una u ofra segun sea el tipo de riesgo al que se someta e incluso, adoptar distintas actitu-
des ante el mismo tipo de riesgo. El aspecto subjetivo que el seguro conlieva se delimita a partir de

la insuficiencia del resto de las posturas.

2 Diccionario de la Lengua Espafiola, 1992, Ed. XXI, Madrid.
3 CASTELOJ. y GUARDIOLA A., 1992, Diccionaric MAPFRE de Seguros, Ed. FME, Madrid.

4 MAYERSON A.., 1969, Ensuring the Solvency of Property and Liability Insurance Companies, Insurance Govenment and Social Policy, Ed. Huebner
Foundation for insurance Education, New York.
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Analizando el comportamiento humana ante el riesgo y eligiendo las distintas actitudes que pueden

adoptarse, se pueden considerar (as siguientes:

1)- Autoasuncion del riesgo. Actitud de indiferencia ante el peligro que supone no tomar
medidas de prevision para combatir el riesgo.
2)- Prevencion del riesgo. Conjunto de medidas materiales que tienden a eliminar o ami-

norar las consecuencias del siniestro, limitando su gravedad y magnitud.

3)- Prevision. Se puede distinguir entre: ahorro, autosequro y sequro, en funcién de que se
transfiera o no €l riesgo a un tercero y se pueden combinar varias técnicas. El ahorro y el autosegu-
ro son de caracter individual, mientras que el seguro es una férmula colectiva de proteccion. Con-

ceptualmente se diferencian en varios aspectos: tiempo, caracter y rendimiento.
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1.3. EL SEGURO.

La forma mas perfecta y técnicamente eficaz para la cobertura de riesgos -transformando los indivi-
duales en colectivos- y transfiriéndolos a una organizacion -el asegurador- estructurada con la técni-
ca y operativa adecuadas para garantizar su compensacion, en caso de ocurrir el evento es el sequ-

ro.

1.3.1.- Definicién del Seguro.

Pueden considerarse varias acepciones del término “sequro”. Este, en general, puede definirse co-

mo una prestacion eminentemente personal. La Ley de Requlacién del Contrato del Sequro, desde

una perspectiva individual, lo define como “operacién por la que el asegurador se obliga, mediante
el cobro de una prima y para el caso de que se produzca el evento cuyo riesgo es objeto de la co-

bertura, a indemnizar el dafio producido al asegurado”.5

Irving Pfeffer propone una definicion generalista: "mecanismo para reducir |a incertidumbre de una

parte llamada el asegurado, por medio de [a transferencia de ciertos riesgos a otra parte, llamada el
asegurador, quien ofrece una reposicion, al menos parcial, de las pérdidas econdmicas sufridas por
el asegurado” 6 Se desprenden tres elementos basicos que componen el seguro y una finalidad
principal. Elementos basicos son: reduccion de la incertidumbre, transferencia de ciertos riesgos
(aunque no todas las causas de pérdida son trasladables al asegurador) e indemnizacién de una
pérdida econémica (el asegurador no podra -ni debera- compensar el valor sentimental o de cual-
quier otra especie no pecuniaria}. Su finalidad principal es transformar incertidumbre en certidumbre

proporcionando seguridad al asegurado.

Toda operacién del seguro comparte dos principios: el de solidaridad humana y el de contrapresta-

cion econdémica real.

- Principio de sofidaridad humana, basado en el reparto del coste del dafo, ocurrido a uno o

pocos sujetos, entre un nimero elevado de personas afectadas por el mismo riesgo.

- Principio de contraprestacion econémica real por €l que el titular o beneficiario del derecho

se hace acreedor {mediante el pago de una prima) de una prestacion que debera satisfa-

5 Ley 50/80, de 8 de octubre (BOE del 17/10), art, 1.
6 PFEFFER ., 1956, insuance and Economic Theory, R.D. Irwin Homewood, iflinais.
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cerle el asegurador en el caso de que se produzca el hecho indemnizable previsto en el

contrato suscrito. Esto le proporciona segundad y le permite dar continuidad a su actividad.

Debido a esta actividad redistributiva que transforma riesgos de diversa naturaleza (cuyo valor es
eventual) en uno o unos pagos periédicos presupuestables (valores ciertos) y facilmente soportables
por cualquier unidad patrimonial, el asegurador debera rodearse de medios suficientes de solvencia

{provisiones técnicas, margenes de solvencia y reaseguro} para cubrir os riesgos que asegure.

Finalmente, se puede decir que la justificacién del Seguro y base fundamental de la actividad asegu-
radora se encuentra en la transferencia, reparto y agrupacion de los riesgos y que su esencia
“cuasi magica” como negocio esta en transformar riesgos (sucesos aleatorios, inciertos y de cuan-
tia imprevisible) en primas (pagos ciertos, periddicos y presupuestables) por medio de |as ciencias
Matematica y Estadistica constituyéndose como el medio mas econdmico para satisfacer posibles
necesidades de valor incierto al transformarlas en valores ciertos. Asi, Sanchez Gonzalez {1990)
considera que “la dinamica del seguro consiste, esencialmente, en eso que busca con tanto ahinco

el desarrollo, en tomar la incertidumbre, reduciria en probabilidad y transformarla en seguridad”.

1.3.2.-Funciones del Seguro.

En general, cualquier necesidad que presente caracter casual o incierto es, por principio, suscepti-
ble de ser asegurada. En {a actualidad, no se concibe una sociedad desarrollada sin instituciones
aseguradoras debido a los efectos estabilizadores que ejercen sobre los aspectos mas importantes
de la economia a traves de la funcién de cobertura de riesgos permitiendo afrontar actuaciones y
proyectos de interés general que de otro modo serian irealizables. Efectivamente, un servicio de
seguridad como éste, es demandado por fa sociedad tanto desde las unidades familiares © indivi-

duales que consumen, como desde los entes empresariales que producen y consumen.

Los empresarios, en el desarrollo de su actividad productiva, se enfrentan a numerosos riesgos. El
coste del seguro incrementa los costes generales pero, a cambio, proporciona mayor estabilidad en
los resultados. El seguro tiene un marcado caracter de servicio publico -incluso cuando se gestiona
por entidades privadas- por lo que, al definir las funciones del seguro, se han considerado sus
efectos sobre la economia y la sociedad, teniendo en cuenta aspectos socioldgicos, economicos y

laborales.

1)- Funciones socioldgicas del sequro: la proteccion, estimula el sentido de responsabili-

dad frente a terceros, contribuye a la estabilidad social y financia la prevencion de riesgos.

20



2)- Funciones econdmicas del sequro: contribuye positivamente al desarrollo econdmico y

posee capacidad para generar ahorro y financiacion de inversiones a largo plazo.

3)- Funciones laborales del sequro: genera empleo directo e indirecto.

Ademas de las funciones citadas, hay que afiadir la cooperacién en la consolidacién de los fines de

la Seguridad Social y [a proteccion a la vejez y al desempleo.

El seguro es, por sus caracteristicas, uno de los sectores de la actividad econémica que pueden
ayudar a solucionar dos graves problemas sociales y economicos: el paro y la falta de proteccion en
la vejez. Entre las soluciones adoptadas en los paises de la U.E. (segun Informes técnicos actua-
nales de varios afios, UNESPA) destaca: la desmonopolizacion de las pensiones por encima de un
minimo de reparto (sistema aplicado en Irlanda, R. Unido, Alemania y otros paises) y de la asisten-
cia sanitaria (Francia) que aliviaria el desequilibrio economico y aseguraria el futuro de los trabaja-
dores, especialmente en su vejez. En algunos paises (Chile, Ifanda, R. Unido y Holanda) se ha
desarrollado un sistema de capitalizacién mediante seguros y pensiones, o que es un muitiplicador
potente del ahorro y la inversion a largo plazo, el mejor mecanismo conocido para la creacion de
empleo. En Espafia, hasta ahora, funciona un sistema universal, por lo que la financiacién también
lo es, es decir, participan todos los contribuyentes (no sélo trabajadores y empresarios). Sistema
mayoritario de cotizaciones regladas que perjudica la competitividad de las empresas y desalienta
seriamente la creacion de empleo estable (costes sociales muy altos). Las medidas correctoras que
se toman parecen tener éxito a corto plazo.

En resumen, podriamos decir que el seguro se fundamenta, basicamente, en |as ideas de prevision,
estabilidad y proteccion futura. Se materializa en el fomento al ahorro e inversién a largo plazo, que
proporcionan creacion de empleo y aumento de la productividad colectiva. Y se cumple con la acu-
mulacion de suficientes reservas economicas por medio de la aplicacion del sistema actuarial y la
cobertura real de pasivos, con las que se garantizan la superacion de cualguier acontecimiento ad-
verso en el futuro y una proteccién digna de la vejez -a pesar de las tendencias de envejecimiento

demografico.
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1.4.- INDUSTRIA ASEGURADORA.

El sequro desempefia un papel fundamental en la economia de cada pais, favoreciendo el desarro-
llo econdmico y social e incrementando la renta nacional porque, entre otros servicios, fomenta la
propension a la inversion productiva ajena, el propio coste del seguro se capitaliza e invierte en la
economia nacional y, a largo plazo, constituye un importante instrumento de fomento y captacién de
ahorro.

El negocio del seguro obtiene una singular posicién en la actividad econdémica y empresarial debi-
do a que, en el propio desarrollo de su actividad, se convierte en mediador financiero especializado
de primera magnitud, que no crea dinero sino que lo recibe e invierte (consecuencia de la inversién
de su proceso productivo).

Un factor fundamental en el desarrollo econémico es el ahorro producido especialmente por los
seguros de Vida que, ademés de tener un efecto estabilizador (al producirse en la fase de gasto de
la renta nacional ¥ no en la de produccion) induce al aumento del nive! de vida de un pais. El volu-
men de activos financieros que mueven las entidades de seguros las sitia después de la banca

(oficial y privada) y Cajas de Ahorros en el conjunto del sistema financiero.

El Sector Asegurador y los subsectores del seguro aparecen como una unidad Institucional relacio-
nada con la actividad econdémica, realizando operaciones de produccion de servicios, consumo in-
termedio, formacién bruta de capital, importaciones, exportaciones, sueldos, impuestos y subven-
ciones, dividendos y otras rentas, ademas de otras operaciones financieras. Esta considerado un
importante componente de la actividad econémica debido al volumen de ingresos que genera y a
que sus inversiones tienen una funcién social y econémica, cubriendo riesgos personales y de ne-
gocios. No obstante, hasta hace pocos afios, el sector asegurador espafiol se ha desarrollado de
forma escasa debido, entre olras razones y en orden de importancia: a la intromisién del sector pU-
blico en areas del sector asegurador privado, al grado de dominio del sistema bancario y a la falta
de apoyo fiscal.

La capacidad inversora del sector asegurador se sit(a junto a los principales inversores institucio-
nales porque confluyen en €l varios de los factores que han supuesto una revolucion en el sistema
financiero del que forma parte: el proceso dinamico de sus flujos de rentas, los gastos y los movi-
mientos financieros. Incluso con la reforma del sistema financiero espafiol, el sector asegurador no

ha intervenido significativamente en los cambios econémicos y sociales hasta época reciente. La
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ausencia de incentivos fiscales y su escaso desarrollo frente a la banca han contribuido a esa falta
de dinamismo.

No obstante, en la dltima década se han producido fenémenos expansivos de la industria asegu-
radora relacionados (por una combinacién de diferentes circunstancias econdmicas) con la perte-
nencia de nuestro pais a la UE. La entrada en el mercado europeo ha propiciado -por un lado- la
evolucion rapida de nuestra legislacién que ha beneficiado al sector y -por otro- Ia entrada masiva
de grandes empresas extranjeras, dotadas de capital y agresividad en cuanto a la oferta de pro-
ductos. Esto esta obligando a las empresas espaniolas a fusionarse -entre si 0 con extranjeras- para
poder competir, produciéndose absorcién de las pequefias por las mas fuertes con el fin de mejorar
en competitividad o concentracidn creada por los propios directivos de las empresas para no ser

absorbidos y con el mismo fin de competir en el mercado.”

La Institucion Aseguradora ha conseguido un peso especifico en las decisiones economicas de los
paises, interviniendo en los procesos macro y microecondmicos. En el ambito macroeconomico esté
presente en los flujos agregados de |a economia, en macromagnitudes y en el conjunto general de
servicios y en el empleo. En el microeconémico se refleja a través de los factores derivados de la
oferta, la demanda, estabilizacién de precios en el seguro, eftc. Influye decisivamente en ta econo-
mia de un pais, produciendo sumas importantes de recursos financieros puestas al alcance de los
respectivos gobiernos para financiar sus operaciones de presupuestos y generar riqueza, como se

ha comentado anteriormente.

Las entidades aseguradoras son intermediarios financieros no bancarios que canalizan el
ahomo hacia €l mercado de capitales. La adquisicion de una poliza significa, para el asegurado,
tener en propiedad un activo financiero y, para la entidad, un pasivo contrapartida de las obligacio-
nes contraidas con los asegurados (reflejado en forma de provisiones técnicas). La cartera de inver-
siones de |las compafias de seguros canalizan importantes recursos procedentes de la asuncion de
riesgos cormrespondientes a los asegurados que son invertidos en fondos pablicos, valores indus-

triales, hipotecas, inmuebles, efc.

7 Ver MARTINEZ MA., CAMINO D. y ALBARRAN 1., 1998, "Un estudio comparativo de las Mutualidades y de las Sociedades Anonimas en Espafia
ante el mercado del S. XXI*, IFSAM, Alcala de Henares, July 13 - 16,
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CAPITULO II
MERCADO DE SEGUROS
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Il.- MERCADO DE SEGUROS.

En este capitulo se analiza en profundidad el mercado de seguros: concepto, clasificaciones y
fuerzas que intervienen (oferta y demanda) para centramos en el objeto central de esta

investigacion: los clientes de seguros (demanda en términos de mercado)}.

Un andlisis del mercado de seguros interesa, no sélo a las entidades aseguradoras y a los propios
asequrados, sino también a toda la sociedad en general, sobre todo por su implicacidn en la
evolucion de la economia como negocio en potencia. Para las familias comporta un ahorro a largo
plazo y un posible gasto futuro {debido al componente psicolégico de mayor capacidad de poder
adquisitivo). Para las empresas supone una mejora de la cuota de mercado y para las autoridades
decisoras de la trayectoria de la economia en general el componente de ahorro del seguro es un
elemento que genera riqueza con la que se financian inversiones y se consigue mayor volumen de

movimierito de capitales capaces.

La actividad aseguradora se puede valorar desde la perspectiva de la oferta y/o de la demanda

(ambas fuerzas integrantes del mercado):

- La oferta esta vinculada a la empresa aseguradora que ha de hacer frente a retos
importantes relacionados con su actividad, en la que se entrelazan aspectos laborales, comerciales
y técnicos. La prestacion del servicio se fundamenta en la valoracion de unos riesgos de posible
acaecimiento e indemnizacion y se materializa en un contrato y en la estipulacion de unas

condiciones. Establecer ia pnma (precio de la valoracion del riesgo) es imprescindible.

- La demanda esta integrada por los consumidores o clientes de seguros {tomadores,
asegurados o beneficiarios) que necesitan cubrir un riesgo y, para ello, estan dispuestos al pago de
la prima correspondiente.

Al igual que en otros sectores, el asequrador ha comenzado a responder a las nuevas exigencias
de la demanda, ajustando sus productos a los riesgos ¥ necesidades reales que se van planteando
a sus asegurados actuales y potenciales. El cambio incluye una transformacién de las estructuras

internas hacia un acercamiento al cliente a través de una mejora del servicio y de la calidad.

La calidad del servicio y la buena imagen de la entidad aseguradora seran factores determinantes

en las motivaciones del cliente para elegir su compafia aseguradora y los productos mas idéneos,
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siendo el factor de diferenciacion, por excelencia, fa calidad de! servicio, pues la novedad de un
producto puede ser, en ocasiones, un factor con un impacto reducido. Una de las preferencias de
los clientes se manifiesta en la exigencia de mas calidad de servicio, productos innovadores de
acuerdo con sus necesidades, coberturas bien definidas, una mayor simplificacion en Ias clausulas

contractuales y rapidez en la respuesta.

E) analisis del comportamiento de Ias personas es siempre una tarea importante, pero, a la vez,
extremadamente dificil. La importancia de este anlisis viene dada por la necesidad que tienen los
agentes decisores de conocer el marco en el que van a desarmollar su actividad. La informacion
sobre dicho comportamiento es, por tanto, un factor importante para la foma de decisiones de estos
agentes. La dificultad viene dada por el hecho de que cualguier tipo de conducta no esta explicada
exclusivamente por factores econdmicos sino que depende, en gran medida, de infinidad de
aspectos dificiles de conocer y determinar.

En el momento de la eleccién compara el pago de una pequefia cantidad cierta en un periodo de
tiempo establecido con una cantidad, cuya cuantia y fecha de pago son inciertas y aleatorias. Una
vez asignadas |as probabilidades correspondientes a los estados de la naturaleza (ocurrencia o no

de dicho suceso) se plantean las correspondientes matrices de consecuencias econémicas.

La innovacidn en los disefios y el desarrollo de productos es un incentivo para los empresarios que
tienen que competir con las grandes empresas (multinacionales) del sector. Analizando el potencial
de los mercados aseguradores, como ayuda complementaria del marketing que estimula el
descubrimiento de nuevas prestaciones y servicios, aparece una serie de estrategias enfocadas

tanto a la oferta como a la demanda.

El disefio de productos “a medida" de pequefios segmentos de la sociedad, adecuados a sus
caracteristicas, obliga a lanzar al mercado productos complejos que requieren un adecuado
asesoramiento para su compra. Los clientes exigen cada vez mayores coberturas y buscan, en

definitiva, la adaptacion maxima de los productos a sus necesidades.

El consumo, en general, ha sido siempre un tema ampliamente analizado, tanto desde su vertiente
micro como macroecondmica, debido a las implicaciones de politica econdmica y a su relacion con
la oferta, es decir, con la estructura productiva, Por ello, en este articulo se detallan las
caracteristicas del mercado de seguros, tanto de las entidades y los productos que ofrecen como

de los clientes ya sean presentes o futuros.
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11.1.-MERCADO DE SEGUROS. MERCADO DE SERVICIOS.

La actividad aseguradora ocupa un lugar destacado en la produccion de servicios por el volumen
de recursos que mueve y la funcion que ejerce. Ademas, la industria europea de servicios, en los
lltimos diez afios, esta sufriendo cambios estructurales profundos que afectan al grado de
competencia en cada uno de los mercados nacionales con motivo de la consecucién del Mercado
Unico, la tendencia a la globalizacion de la actividad econdmica y los diferentes niveles de
regulacion de cada pais que actian come barreras para la prestacion de servicios transfronteriza.
La perspectiva del Mercado Unico y del EEE ha sido un factor adicional en las previsiones
competitivas del Sector Asegurador y en la tendencia a la uniformidad en la estructura y

caracteristicas de |a industria aseguradora en toda la UE.

En los mercados se llevan a cabo relaciones de intercambio, poniendo en comin necesidades,
deseos y recursos de los agentes que participan en él: las empresas (oferta) y los clientes
(demanda). En una economia de mercado (que busca el encuentro eficiente entre la demanda y la
oferta) se desarrollan actividades tendentes a faciitar el comercio voluntario y competitivo de los
productos.

Se pretende la satisfaccion de necesidades conjuntas mas beneficiosas tanto para los clientes,
proveedores y distribuidores, como para las organizaciones, afrontando los negocios mediante |a
creacion, desarrollo y comercializacidén con distintos grupos e individuos, de tal manera que las

partes implicadas obtengan la satisfaccion de sus deseos y necesidades.

En el intercambio, el consumidor (ademas de tener en cuenta los productos o servicios que recibe)
considera la utilidad que le han proporcionado. Es importante comprender los valores objeto de
intercambio, asi como la utilidad y la satisfaccion que pueden proporcionar a las partes que se
encuentren implicadas.

El comportamiento global del mercado se mide y exterioriza por medio de la demanda (formulacion
expresa de los deseos y necesidades de los consumidores en funcién de su poder adguisitivo) y es
conveniente distinguir entre:

- Mercado actual que en un momento dado demanda un producto concreto.

- Mercado potencial: nimero maximo de compradores al que se puede dirigir la oferta

comercial y que esta disponible para todas las empresas de un sector durante un periodo

de tiempo determinado.

28



- Mercados organizacionales: identificados (en muchas ocasiones) con los mercados

industriales porque 1o que diferencia un mercado de consumo de otro organizacional es la
aplicacion que se da a un producto y no et producto en si mismo. Satisfacen necesidades
originadas en los procesos productivos, aunque es cierto que algunos productos

dificilmente podrian tener un uso o consumo final.

- Mercados de consumo: compuestos por todas las personas que demandan los productos

y servicios para la satisfaccion de sus necesidades o de las unidades familiares a las que
pertenecen (consumidores finales). Sus caracteristicas mas relevantes son: elevada gama
de productos y marcas (en el sector asegurador —por ejemplo- existe un gran nimero de
tipos de seguros, de entidades de tamafio medio y pequefio y atomizaciéon del mercado),
escasa sensibilidad de la demanda hacia las variables del marketing, elevadas inversiones
y potencializacion de avances tecnolégicos.! Como se ha indicado con anterioridad, el
proceso de compra que se realiza en un mercado de consumo se estudia a través del

comportamiento del consumidor.

I1.1.1.- Concepto de Mercado.

El concepto de mercado tiene una definicion no muy clara debide a sus multiples y diferentes
acepciones:

a).- Teoria Econdmica: lugar fisico donde la oferta y la demanda intercambian sus
recursos, limitdndose a incidir en los agentes que manejan tanto una como otra. Comercio pablico
de compra o venta y lugar donde la compraventa se efectia.

b).- Ambito Juridico: transcendencia del titulo de la propiedad, sin destacar los verdaderos
elementos que determinan su existencia.

¢).- Vertiente Comercial. Define al mercado en funcion de las personas u organizaciones
que tienen necesidad de un producto o servicio, potencialmente lo pueden desear -si no lo desean
en la actualidad- y, ademas, disponen de los recursos y capacidades de diferente indole (legales,

morales y operalivas) necesarias para adquirirlo.

1 Sobre todo en comunicacién ¢on un piblico cbjetivo, comunicacién basada en herramientas persuasivas de masas, destacando la publicidad y la
promocién de ventas. En |a medida en que se utilicen adecuadamente los medios publicilarios se acelerara el proceso de difusién de una marca.
ELGLIER P.y LAUGEARD E., 1989, Servuccion: el Marketing de servicios, Ed. McGraw-Hill, Paris.
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Sin embargo, la acepcion? méas difundida identifica al mercado como el conjunto de circunstancias
que concurren en un determinado (ugar, sector de actuacion, conjunto de personas, etc. que
motivan la posibilidad de consumo del producto que se ofrece o la utilizacion del servicio que se
presta y el mayor o menor grado de necesidad de tal consumo o utilizaciéon., Resulta mas
conveniente definirlo por los elementos que determinan su existencia. Asi, un mercado es un
conjunto de personas (individuales u organizadas) que necesitan un producto o servicio
determinado, desean o pueden desear comprar y tienen capacidad para comprarlo. Por tanto, no
basta con la existencia de necesidades y deseos para que exista un mercado. Es preciso, ademas
tener capacidad econdmica (para adquirir los bienes o servicios que necesitan y quieren) y legal {un
menor de edad, por ejemplo, no puede comprar un automovil ni conducirlo}. En cuanto hay un

mercado es posible [a transaccion de intercambio.

Esta definicion pone de manifiesto, ademas de los agentes, aspectos muy interesantes:
necesidades, diferencias psicologicas que existen entre los distintos grupos de compradores, su
capacidad adquisitiva y su predisposicidn a comprar. El mercado es mas atractivo por su
potencialidad futura que por su volumen actual. Desde este ambito, los vendedores constituyen la
industria y los compradores configuran el mercado, originandose entre ambos flujos monetarios, de
productos, servicios e informacion en el proceso de comunicacion inherente a la relacion de

intercambio que se origina.

I1.1.2.- Mercado de Servicios.

En el sector servicios -a diferencia del de bienes o productos- el uso suele ser instantaneo y, por
tanto, su utilidad puede estar influida por el factor tiempo {tanto para el consumidor como para el
vendedor} que aprovechara éste para discriminar en precios, ya que de no llevar a cabo el
intercambio en el momento especifico, habra perdido para siempre la venta de ese servicio. No
ocurre asi con los productos (excepto los perecederos) cuya duracion es elevada, en los que se
aplica la discriminacion en precios a aquélios que se pueden comercializar con marcas y disefios de
envases distintos, dirgiéndolos a segmentos de consumidores diferenciados y que desconocen que
es el mismo producto.

El servicio puede definirse como “proceso de intercambio dirigido a la solucién de los

problemas y a la satisfaccion de las necesidades y deseos de las personas individuales o

colectivas y las empresas (que actian mediante la transferencia reciproca de informaciones,

2 CASTELO J. y GUARDIOLA A, 1992, 0.c.
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conocimientos, habilidades, trabajo, pertenencia, seguridad o disponibilidad de usar,
individual y temporalmente, Utiles, instrumentos o la transferencia de recursos naturales)’.?
Para Josep Chias, “los servicios son para el cliente un conjunto de utilidades funcionales

(satisfacciones), simbdlicas (psicoldgicas y de relacion) y vivenciales (autorrealizacion)” 4

La forma mas usual de clasificar los servicios es en funcion de las actividades desarroiladas. La
Clasificacion Nacional de Actividades Econdmicas (CNAE) agrupa los servicios en cuatro
divisiones, con varias subdivisiones. Dentro del capitulo de servicios, se define a los mismos como

“la aplicacion de esfuerzos humanos o mecanicos a personas, animales u objetos”.
Existen varias caracteristicas diferenciadoras de los servicios:

a).- Intangibilidad o el hecho de que no haya sustrato transferible y el precio se perciba de
forma indefinida. Los servicios son intangibles, se venden y luego se producen y se consumen, sin
inventariarse, almacenarse, ni transportarse.8 Esto hace que los procesos de estructuracion, las
relaciones con la clientela, etc., sean distintos a los de los bienes. Algunos autores, como Enis y
Roering’, hablan de beneficios para los consumidores con soportes tangibles {bienes) o intangibles
(servicios).

b).- Prioridad de la comunicacién inherente a su prestacion (mayor importancia de las

fuentes intemas de creacion de imagen frente a las externas).

¢).- Subjetividad, heterogeneidad e inconsistencia (que dependen de quién y como lo preste

y de la implicacién del consumidor en su disefio y elaboracion).

d).- Calidad determinada por la colaboracién y participacion de! cliente. Cuando el cliente
solicita servicios de calidad pide, entre ofras cosas: anticipacion y adecuacion a sus expectativas y
necesidades, respuesta eficaz en tiempo, informacién, presentacion y prestaciones adaptadas a las
expectativas deseadas, atencion permanente con recursos materiales y tecnologicos, eliminacion
de los riesgos de eror e insatisfaccion y reduccion o eliminacion de los niveles de riesgos

aleatorios. Asi la calidad del producto aparece como sindnimo de satisfaccion de la clientela.

e).- Experiencia e inseparabilidad. Consecuencia de la inseparabilidad8 entre produccion y

consumo, el usuario del servicio participa mas en el proceso productivo del mismo. El servicio es en

muchas ocasiones un "producto a medida’. Esta caracteristica, lejos de ser un inconveniente, es

3 COOPERS & LYBRAND-GALGANO, 1933b, Dicgionario de la Calidad Total, Ed. Gaceta de los Negocios. Madrid.

4 CHIAS, J., 1992, El Mercado son las personas. Marketing de las empresas de servicios, Ed. McGraw Hill, Barcelona.

5 CASTELOJ. y GUARDIOLA A., 1992, o.c.

6 EmBID P..MARTIN M.y ZORRILLA V., 1998, Marketing financiero, Ed. McGraw-Hill, Madrid.

TENISBM. y ROERING K.J, 1981, Services Marketing: Different Products. Similar Strategy, Ed. American Marketing Association.

81a inseparabilidad obliga, muchas veces, a la distribucion directa de los servicios. Los bancos, por ejemplo, realizan sus actividades en sucursales
propias. Las compaiiias de seguros también, aunque pueden utilizar agentes libres que actian de intermediarios para la venta del servicio.
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una gran ventaja, que requerird un solido conocimiento de las necesidades, caracteristicas,
comportamientos, preferencias, actitudes e intenciones de fos usuarios potenciales. Es necesario,
por tanto, utilizar adecuadamente la informacion disponible y realizar estudios destinados a conocer
mejor las caracteristicas de la demanda. La implicacién del consumidor en el servicio hace que sea

mayor la comunicacion personal entre comprador y vendedor.

Los servicios se pueden clasificar por su naturaleza, actividad, funcion, efc., y segln el

comportamiento del consumidor.? Distinguiéndose servicios:

1- De conveniencia. Alta frecuencia, toma de decisiones simple, sin busqueda de

informacion adicional y/o altemativas (p.e. taxi, penddico}.

2.- De compra. Baja frecuencia, toma de decisiones compleja, busqueda de informacién
adicional y experiencia en vendedores y grupos de relacion, bisqueda de altemativas, riesgo en la

compra (seguros en general: autos, hogar, banca, efc.).

3.- De especialidad. Riesgo de compra mayor. Importancia significativa de la credibilidad de

quién presta el servicio (consultoria, broker, etc.).

4.- Especiales. Esfuerzo especial en la compra. Implican desplazamiento del comprador

(tratamiento médico, efc.).

5.- No buscados. Desconocidos 0 no deseados por el consumidor, que compra -a veces-

obligado (seguros obligatorios, requisitos compra, etc.).

En relacién con los bienes, destacan determinados aspectos: los servicios presentan un nimero
mayor de caracteristicas y mas visibles que los bienes; cuantos mas elementos o atributos incluya
la prestacion de un servicio, mayor es el iesgo de error e insatisfaccion de! cliente (éste se centra
casi siempre en el elemento menos satisfactorio del conjunto de! servicio, por lo que la satisfaccion
suele ser inferior a Ia de los bienes y, en muchos casos, contempla la posibilidad de autoseguro); el
riesgo de eror e insatisfaccion son instantaneos y sin posibilidad de comeccion en algunos
servicios, por lo que s6lo pueden preverse actuando “a prion”; no puede haber desechos por
servicios defectuosos, como sucede con los bienes, ni se pueden revender en mercados de

ocasion, etc.

Los servicios, en general, descansan sobre las personas, apoyados por procedimientos, procesos y

tecnologia y su prestacion suele ser mas dispersa geograficamente que la produccion de bienes.

En las economias de [os paises desarrollados, el sector servicios es el que tiene mayor peso en la

produccion nacional. Tanto en valor afiadido como en cifras de empleo, es el sector econdmico mas

9 GRANDE ESTEBAN ., 1996, Marketing de los Servicios, Ed. ESIC, Madrid.
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importante y dinamico. En Espafa, en 1996, los servicios suponian mas del 60% del PIB en
pesetas constantes con base en 1.986 y representaban el 61% del empleo, cifras ain mas
elevadas en la mayoria de los paises desarrollados del mundo (segin el INE). Mas alla de las
estadisticas, el sector servicios se encuentra interconectado con el conjunto del sistema productivo.
No existe ningun bien agricola ¢ manufacturero que no incorpore servicios en su produccion y
distribucion. La creciente interrelacion entre bienes y servicios, entre industria manufacturera y
servicios, es el fruto de un amplio conjunto de factores: profundas transformaciones de los procesos
productivos, nuevas tecnologias de la informacién y la comunicacion, nuevos requerimientos de

calidad o la apertura multiforme de los mercados internacionales.

El sector servicios, ademas de ser el mas dinamico, es el que mas crece en produccién y empleo.
De cara al siglo XXI, se estima que tres cuartas partes de la poblacion activa de los paises
desarroliados se ocuparan en el sector servicios, contribuyendo a producir mas del 75 por 100 del
valor del PIB de los respectivos paises. EE.UU. reproduce en la actualidad un modelo con valores
cercanos a esa prevision y Espafia se acerca a dicho modelo con algdn retraso cronolégico.! La
mayor capacidad econémica hace que los individuos demanden la prestacion de servicios por parte

de terceros para actividades que antes hacian por si mismos.

La asociacion entre desarrollo econdmico y crecimiento del sector servicios parece incuestionable,
motivo por el que debe destacarse que, si bien los servicios tienen una naturaleza distinta de los
productos tangibles, éstos Ultimos se hallan cada vez mas penetrados por servicios
complementarios e incluso éstos implican, ocasionalmente, el uso y consumo de productos
tangibles. El incremento del consumo de servicios {independiente o relacionado con productos
tangibles) obliga a las empresas a desarrollar estrategias adecuadas a los requerimientos de sus
usuarios. En este sentido, el conocimiento de los gustos, deseos y necesidades que los
consumidores y usuanos pretenden satisfacer es la clave desde la perspectiva basica de la
satisfaccion de los objetivos personales y organizacionales, {principalmente cuando |a experiencia

es, muchas veces, determinante para {a adquisicion de los productos intangibles).

El seguro es, por definicién, un servicio por el que las entidades ofrecen “seguridad a los
asegurados.

Las peculiaridades del servicio del seguro que ofrecen las compafiias aseguradoras' son:

- El producto inmaterial y abstracto (seguridad como cobertura de dafos no deseados) que

es facilmente imitable.

10 AkaL E., 1.993, Informes del Banco Mundial.
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- La prestacidn de este servicio asegurador que se basa en el disefio de productos,

atencidn y comunicacién al cliente.

- Los servicios complementarios ofrecidos por las entidades que buscan tangibilizar
(diferenciar) su oferta utilizando teléfonos de ayuda e informacién, consultoria en

prevencion de sequndad, etc.

- El factor humano, importante para acercarse al asegurado (cliente) en ciertos momentos:

al contratar la péliza, ocurrencia de siniestros, en las renovaciones, etc.

- La_imagen de solvencia y solidez financiera como garantia ante los tomadores,

asegurados y terceros.

11.1.3.- Clasificacion de los Mercados en la Actividad Aseguradora.

Existen distintos criterios en esta actividad para diferenciar los mercados en funcion de: su ambito

territonal, los aseguradores que operan y las caracteristicas de los riesgos.12
Por su ambito territorial se puede diferenciar entre:

a).- Mercado Rural. Se presenta en &reas no urbanas o pueblos de menos de 20.000
habitantes y pequeas localidades.

b).- Mercado Suburbano. Se presenta en nidcleos urbanos dependientes o vinculados a
las grandes ciudades y se le considera el mercado def fufuro, La utilizacion masiva de uno
o varios vehiculos por familia, las mejores comunicaciones y el deseo de vida mas

independiente creara un importante mercado de seguros.
c).- Mercado Urbano. Existe en las zonas densamente pobladas.
Por los aseguradores que operan y participan en el mercado se distinguen:

a).- S.A. y Mutualidades. Constituyen la mayoria de los mercados de seguros, aunque

existen pocas diferencias sustanciales entre companias y mutuas.

b).- Aseguradores Nacionales, Regionales y Locales. Normalmente las Sociedades
Andnimas (salvo las pequefias especializadas en ramos como enfermedad o entierro)

operan en todo el tertono nacional. En cambio, las mutuas operan en ambitos locales y

11 MARTINEZ MARTINEZ M.A., 1995, Hacla la calidad total en la empresa aseguradora espafiola, 13, Jomadas sobre |a calidad de los servicios en
ef area financiera para la Banca, Seguros y el Mundo de la Empresa, Madrid.

12 CASTELO J. y GUARDIOLA A., 1992, o.c.
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regionales, aunque existen algunas de ambito nacional cuya actuacion técnica,

administrativa y comercial se diferencien poco de las S.A.

c).- Aseguradores Especializados. En algunos paises esta diferenciacion surgida, en
parte, de ia especializacion basica exigida —generalmente- por la legislacién sobre Seguros

de Vida y Diversos, tiene gran importancia.
Por tltimo, por las caracteristicas de los riesgos pueden clasificarse en:

a).- Agricolas que se desarrollan en sectores del campo sometidos a un alto proceso de
concentracion e industrializacion (tales como grandes explotaciones agricolas
especializadas, zonas de riesgo y cooperativas).
b).- Comerciales referidos a seguros de pequefias empresas.
¢).- Industriales relacionados con los seguros contratados por las grandes empresas
industriales con coberturas de Responsabilidad Civil derivada de productos o de Pérdida de
Beneficios, Rotura de Maquinaria, etc.
d).- Riesgos Personales referidos a las personas que contratan seguros que les interesan
individualmente, como cabezas de familia. Representan los grandes mercados del porvenir
y se espera que crezcan de manera permanenie y rapida, beneficiandose de la
movilizacion y, especialmente, de la automocion.
Para completar la vision general del Mercado Asegurador es obligatorio hacer referencia a los
productores de seguros y los tipos y modalidades (es decir, a la Oferta en general) antes de

centrarnos en las caracteristicas de la demanda.

35



I1.2.- OFERTA DE SEGUROS: ENTIDADES Y PRODUCTOS.

La oferta del sector asegurador —del mismo modo que la demanda- ha experimentado cambios
significativos resultado de la influencia de diversos factores. La estructura actual del sector es
diferente de la que presentaba afios antes, por ejemplo, en cuanto al nimero de entidades y a las
cuotas de mercado. Los productos, precios y canales de distribucién también estan evolucionado,
aunque de forma muy diferente seg(n los ramos. El conjunto de tendencias que se observan en la

demanda y la oferta apuntan hacia un mercado con perspectivas de crecimiento continuado.

Las dos grandes areas de manifestacion del seguro, sefialadas con anterioridad, son el Seguro
Privado y la Segundad Social (en ésta dltima el Estado ejerce una funcion tutelar regulando las
bases, asumiendo riesgos y garantizando prestaciones, fundamentaimente, en desempleo,

accidentes de trabajo, enfermedad, matemidad, viudedad, orfandad y jubitacién).

En la oferta del sector seguros se distinguen entidades y productos ofrecidos.

I1.2.1.- Entidades Cferentes.

Inicialmente se define el concepto de empresa aseguradora descrbiendo sus principales

caracteristicas para finalizar estableciendo una clasificacién operativa de las mismas.

1).- Concepto de empresa aseguradora.

En el ambito econdmico pueden contemplarse, al menos, dos enfoques (general y especifico)
referidos, en este caso, al concepto de empresa de seguros. Genéricamente, empresa es “una
unidad econdmica organizada para combinar un conjunto de factores de produccion con los que
llevar a cabo la elaboracion de bienes o servicios para su venta o distribucion en el mercado. En
este sentido, puede definirse como un conjunto de actividades, bienes patrimoniales y relaciones de
hecho y organizativas necesarias para realizar la actividad econdmica que le es propia”.13

Se considera entidad, compaiiia 0 empresa de seguros (en sentido estricto) a la “empresa o

sociedad dedicada a la practica del seguro”. Algunas de sus caracteristicas esenciales, ya

comentadas, son: exclusividad de actuacién (dedicada a la practica de operaciones de seguro y

13 CASTELO J. y GUARDIOLA A., 1982, o.c.
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actividades relacionadas}), sometimiento a normas de vigilancia oficial (el caracter social y publico

de la actividad aseguradora y el establecimiento por la empresa aseguradora de las condiciones
técnicas —tarifas-, econdmicas  -primas- y documentales —pdlizas- que regiran las relaciones
contractuales entre ella y el asegurado o los Organismos oficiales, es lo que justifica que se

institucionalice una especial vigilancia técnica, econdmica y financiera), operaciones en masa (las

entidades de seguros tratan de conseguir el mayor nimero posible de asegurados para compensar

y diversificar riesgos) y exigencias legales (materializadas en capitales minimos iniciales y otras

garantias financieras}.

2).- Clases de empresas aseguradoras.

Pueden realizarse numerosas clasificaciones de las entidades aseguradoras siendo los criterios
mas comunes: la forma juridica (S.A., Delegaciones extranjeras, Mutualidades), el ramo mayoritario
(vida, autos, salud, etc.) o el origen del control efectivo de la empresa. Combinando distintos

criterios, se distinguen:
1. Entidades de vinculacion bancaria.
2. Entidades extranjeras.
3. Mutuas de seguros.
4. Entidades de origen familiar o tradicional.

Un andlisis comparativo de las primas canalizadas por cada tipo de entidad pone de relieve

diversos elementos:

1.- Progresiva pérdida de representatividad de las mutuas de seguros. Una posible causa

ha sido su propia forma juridica que, en situaciones de dificultad financiera, resulta rigida para
obtener financiacion extemna y, por esto, muchas de ellas se han transformado en sociedades

andnimas para facilitar la entrada de capital extranjero.14

2.- Concurrencia entre banca y sequros privados. Tradicionalmente no existia vinculacion
entre ambos sectores financieros pero, en los ltimos afios y con la entrada masiva de los bancos
en el campo del seguro, esta situacién ha cambiado en términos cuantitativos y cualitativos. Desde
el aspecto cuantitativo todos los sectores financieros representativos tienen presencia propia en el
sector. Cualitativamente, destacan: la introduccion de nuevos seguros de vida (mas flexibles y

competitivos) y la aplicacion de modemnos y complejos procesos de datos a la gestion y

14 0tra posible explicacion es que la mayoria de las mutuas que han quedado se ha especializado en seguros del automévil, cuyos problemas han
incidido en la salud financiera de las mismas. Ver MARTINEZ M.A., CAMINO D. y ALBARRAN 1., 1998, o.c.
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comercializacién a través de redes bancanas con una doble valoracion: desde ia visién del cliente
{ampliacién y mejora de los productos ofertados) y desde las técnicas de gestion a partir de la

experiencia bancaria (significativo progreso respecto al mercado asegurador anterior).

3.- Incremento de la presencia extraniera. En general, los aseguradores extranjeros que

llevan tiempo establecidos en Espafia han consolidado sus posiciones con politicas prudentes y
transformando sus delegaciones permanentes en sociedades anonimas filiales bajo las que
concentran al maximo sus actividades. Por el contrario, muchos de los recientemente instalados
(bien por creacion de fliales o a través de operaciones destinadas a reflotar aseguradoras ya

existentes) estan experimentando dificultades para consolidar su situacion.

En conclusién, |a presencia de las entidades de crédito en el sector ha supuesto un respaldo fuerte
para las aseguradoras nacionales y la introduccion del mercado dnico ha incrementado la
competencia con las empresas exteriores, de las cuales se quedaran establecidas aquellas que han

consolidado en los ultimos afios, bajo distintas formas, su presencia en Esparia.

I1.2.2.- Productos ofrecidos. Clasificacion por ramos.

Los aseguradores se diferencian, esencialmente, en la oferta {ramos en los que operan y
productos) que lanzan al mercado. Asi, existen entidades:
1.- Dedicadas al seguro directo y/o reaseguro.
2.- Especializadas en el ramo de Vida 0 en el de No Vida.
3.- Orientadas a la cobertura de riesgos relativos a los consumidores privados, industriales,
comercio 0 sector pablico.
Donatid diferencia entre Seguros de Dafios y Seguros de Vida.

a) Seguros de Dafios sobre las cosas y las personas.

a.1. Seguros de Dafios sobre las cosas. propiamente dichos {tanto sobre cosas en
movimiento -automéviles, transporte maritimo, aéreo y terrestre como inméviles -
Incendio, Robo, Agricolas, Cinematografia, Maquinara, etc-) y Seguros
Patrimoniales (contra la insolvencia -Seguro de Crédito y Caucién- y contra la

aparicion de deudas -Seguro de RC-).

15 ICEA, 1997d, Teoria General dei Seguro, Texios Masier en Direccidn Aseguradora, Madrid,
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a.2. Seguros de Dafios sobre la persona: Accidentes, Enfermedad, Asistencia

Sanitaria y Decesos.

b} Sequros de Vida clasificados en funcion del riesgo (Vida, No Vida y Mixtos), las

caracteristicas técnicas del mismo o la forma de la prestacion.

Atendiendo a caracteristicas técnicas del riesgo, se diferencian Seguros de Vida y No Vida y
considerando la forma de la prestacion, se distinguen Seguros de Indemnizacion, de Prestacion

de Servicios y Combinados o Multirriesgos.
a)- Seguros de Indemnizacion,'6
Engloban, a su vez, seguros Personales, contra Dafios y Palrimoniales.

a.1) Seqguros Personales. 17 Cuyas modalidades mas usuales son: Seguros de

Vida o Supervivencia, de Accidentes individuales y de Enfermedad (indemnizacién

diaria 0 a tanto alzado por baja u hospitalizacion del asegurado).
a.1.1. Seguro de Vida o Supervivencia. Ramo Vida.8

Comprende aquellos seguros en los que interviene un hecho aleatorio que afecta a la vida del
asegurado'® al final del periodo de la contratacion del seguro, tratando de hacer frente a dos
nesgos principales: fallecimiento y supervivencia.20 Por ello, pueden establecerse dos grupos de
seguros de vida: para el caso de muerte y para el caso de supervivencia (0 ambos
conjuntamente).2! Ademas, suelen incluirse otras operaciones de componente actuarial y garantias
adicionales {invalidez, fallecimiento por accidente y de enfermedades graves, efc...). Existen otras
clasificaciones en funcion de: la prestacion del asegurador {(Seguro de Capital o de Renta) o la

forma de pago de las primas (Seguro de Primas Unicas y Seguro de Prima Periddica).

1615 obligacion del asegurador consiste en el pago en metalico de la cantidad pactada en el contrato o del importe en que, segin las condiciones
de pdliza, se evallie la pérdida.

7 La caracteristica comun de todos ellos es el valor de la persona tanto st se refiere, exclusivamente, a su valor como ente econdmico, como si se
refiere al eje y & la base de la empresa y ia familia. El abjeto asegurado es la persona humana, cubriéndase los riesgos que pueden afectar a su
existencia, integridad corporal o salud. Ei pago de la indemnizacién no guarda relacion con el vator del dafio producida por la ocurmencia del siniestro
{dado que la persona no es evaluable). En realidad este tipo de seguros no constituye un contrato de indemnizacion, siende ésta la diferencia
principal con los seguras de dafos.

18 Egte sequro puede definirse come un contrato por el que el asegurador se compromele, mediante el cobre de una prima, Unica o periddica, con el
fomador del sequro a pagar al beneficiario la cantidad o cantidades estipuladas si acaeciese, en el plazo convenido en fa duracidn del contrate, la
eventuglidad prevista sobre ta vida del asegurado.

18 Hay que distinguir entre: asequrado de cuya vida depende el pago del capital, contratante o tomador {que es quien suscribe ef seguro y paga la
prima pudiendo coincidir asegurado y tomador) y beneficiario (quien percibira el capital pagado por el asegurador, conyuge, hijos o herederos e
incluso el propio asegurado, en ef caso de supervivencia).

20y onigen, el objetivo era cubrir el riesgo de muerte prematura. Actualmente existe un gran nimero de productos atractivos para los consumidores
que combinan ahomo y resgo pues dentre del segure de vida coexisten estas dos funciones complementarias. La representacion reducida de esta
realidad ha Bevado a definir el modelo actuarial interviniendo un elemento probabilistico o estocastico y un factor financiero. Por tanto, aunque las
aplicaciones numéricas del modele presentan la prima como un todo, intemamente se descompone en una “compensacion del riesgo” (que atenderéd
al pago de las indemnizaciones por fallecimiento) y una "cuota de ahomo” {reservada por el para garantizar el pago de las ebligaciones a cumplir a
largo piaza). NIETO U. y VEGAS J., 1994, Matematica Actuarial, Ed. MAPFRE, Madrid.

21 Logicamente, si en una misma poliza se tiene una cobertura conjunta de los dos riesgos indicados {fallecimiento y supervivencia) se dice gue el
segurc es mixto.
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a.1,2. Sequros de Accidentes Individuales.22

Los tipos de cobertura pueden ser: un capital en caso de fallecimiento accidental del asegurado o
incapacidad permanente y total causada por accidente, una pensién diana en caso de incapacidad
temporal durante los dias de baja por el accidente o el pago de los gastos de asistencia sanitaria.
Las modalidades priricipales son: Seguro de Ocupantes de Automéviles23 y Seguro Obligatorio de
Viajeros (SOV).

a.1.3. Seguros de Enfermedad 24

Existen dos tipos fundamentales: de indemnizacién y de asistencia. Puede incorporar la prestacién
de Hospitalizacion y Cirugia, que cubre la intervencién quirirgica del asegurado y su

hospitalizacion, garantizando una indemnizacién —diaria- durante la hospitalizacion.

a.2,) Sequros contra Dafios. 29 Las modalidades mas importantes son: Seguro de

Incendio, Robo y Expoliacion, Transporte (vehiculos y mercancias), Dafios al

Automovil, Construccion, Agrarios, Averia de maquinaria y ordenadores.

a.3.-) Sequros Patrimoniales,?6 que incluyen: Seguros de Responsabilidad Civil, 27

de Pérdida de Beneficios28 y de Crédito y Caucion.2
El concepto de Seguros Generales30 incluye a seguros de Dafios, Patrimoniales y de Accidentes.

b)- Seguros de Prestacion de Servicios. 31

gy objeto es la prestacién de indemnizaciones en caso de accidentes con muerie o incapacidad del asegurado a consecuencia de actividades
previstas en la pbliza.

23 Modalidad mas extendida contratada, generaimente, como complementaria del seguro obligatorio de Automéviles obligandose |a aseguradora al
pago de determinadas indemnizaciones en caso de fallecimiento 0 incapacidad de las personas que viajen en el automévil. Garantiza también, y bajo
clertos limites, la asistencia sanitaria prevista,

% ge entrega la indemnizacion prevista en la poliza. Puede garantizar, total o parcialmente, el page de los gastos meédico-farmacéuticos necesanos
para ia curacién del enfermo teniendo, en este caso, naturaleza doble (de personas y de prestacién de servicios} aplicandose a dicha garantia el
principio indemnizatorio de los seguros de dafios.

25 Cubren las consecuencias econdmicamente adversas derivadas de determinados acontecimientos fortuitos que afectan a bienes muebles e
inmuebles, admitiéndose el aseguramiento total a valor real, parcial o a primer riesgo y excluyéndose los dafios causados por dolo del tomader. El
principio indemnizatorio determina que la indemnizacion no puede ser motivo de enriquecimiento para el asegurado y debe limitarse a resarcirle del
dafio concreto y real sufrido en su pafrimonio.

% Compensan las pérdidas que puedan afectar al patrimonio del asegurado por la aparicién de deudas, imposibilidad de ejercitar derechos o de
realizar beneficios, todo elle derivado de cierios hechos contemplados en ef contrato.

27 Cubre fa obligacidn que tiene una persona de reparar los dafios y perjuicios causados a un tercero {en su persona o bienes) por causa de una
accién u omision, de la que deba responder y sea civimente responsable, conforme a derecho. Igualmente, responde por las actos de hijos menores,
dependientes, empleados, efc.. Por tanto, el asegurador responde asumiende la reclamacién juridica efectuada al asegurado por pare del
perjudicado.

28 E) Ramo de Perdidas Pecuniarias Diversas {que cubre pérdidas pecuniarias distintas a las producidas por operacienes de crédito y caucién)
comprende: Seguro de Lucro Cesante, de Pérdida de Beneficios o de Paralizacion de Industria, de Pérdida de Alquileres, de Beneficios, contra la
Infidelidad, de Cancelacion, de Rapios y Secuestros.

3 Los Seguros de credito, garantizan el pago a una persona de los creditos que tenga a su favor cuando se produzca la insolvencia de sus
deudores. £n los Seguros de caucion, segin la LCS, el asegurador se obliga en caso de incumplimiento por et tomador del seguro de sus
obligaciones legales ¢ contractuales-, a indemnizar al asequrade a titulo de resarcimiento o penalidad los dafles patrimoniales sufridos dentro de kos
limites establecidos en dicha ley.

30 Compensan pérdidas sufridas por el propietaric de un patrimonio consecuencia de dafios ocurmidos en ks bienes materiales que lo integran.

Mia prestacion del asegurador no consiste en una indemnizacion en metalico sino la realizacion de un servicio a favor del asegurado como ayuda a
superar una paricular situacitn desfavorable procurando el resarcimiento econdmico de gastos. Pueden ser. defensa juridica, asistencia médica,
sepelio, repatriacién de personas y vehiculos, etc...
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Dentro de esta categoria se encuentran, entre otros, los Seguros de Asistencia Sanitaria,
Decesos, Defensa Juridica y Asistencia en Viaje. Se distinguen: seguros a Personas, ante

Actos no previstos y seguros de Salud.

b.1.- Seguros a Personas de: Asistencia Sanitaria (médica u hospitalaria), Decesos

(servicios funerarios) y de Dependencia (asistencia a personas que no pueden

valerse por si mismas).

b.2.- Sequros ante Actos no previstos de: Asistencia en Viaje (complementario al de

Autos), Defensa Juridica y garantia de asistencia que incluyen determinadas

pélizas combinadas (hogar, comercios}.

b.3.- Sequros de Sajud.32 Hay cuatro clases (sin diferenciar seguros individuales y

colectivos): Enfermedad,33 Asistencia Sanitaria,34 Hospitalizacion y Decesos.
¢)- Sequros Combinados o Multirriesgos.

No presentan caracteristicas diferenciadoras que permitan considerarlos como clase
independiente de los anteriormente descritos, pero por su desarrollo en el mercado cabe
enumerarlos separadamente. Agrupan en una Unica pdliza varias clases de seguros de las
contempladas siendo mas sencillo y comodo para el asegurado, ya que en una poliza Unica
dispone de la cobertura de muchos (o todos los) posibles nesgos que pueden recaer sobre
un bien. Como ejemplos cabe citar los combinados de Hogar,35 Multirriesgos de
Comunidades o Edificios, 38 los de Comercio y Oficinas,37 todo riesgo en Construccion, el

seguro det Automovil, etc.

La clasificacion por Ramos es un instrumento fundamental para establecer la homogeneidad
cualitativa de los riesgos y una correcta tarificacion de los mismos. Para alcanzar mayor precision
en tal objetivo, suelen subdividirse en modalidades que agrupan riesgos afines. En principio,

deberia haber tantos como riesgos asegurables, pero lo cierto es que en un Ramo hay diversas

32 cubren todos los riesgas relacionados con la salud del asegurado, reparando la perdida patimonial que pueda sufrir la famiia. Entre las
coberiuras mas solicitadas estan: consultas médicas, intervenciones y gastos de hospitakizacion.

33 pueden dividirse en: subsidio {pago al asegurado de una cantidad diaria mientras dure la enfermedad) y reemboise (pago de los gastos
ocasionados por la enfermedad ¢ dolencia hasta un determinado porcentaje o en su totalidad).

Mg objeto de este seguro es que el asegurador tome a su cargo la prestacion de los servicios requeridos por sus asegurados, por medio de una
refacion de faculativos médicos, hospitales y servicios concertados que atenderan a las necesidades del conjunte de personas bajo coberura. En
funcién de la forma de pago de los honorarios de los faculiativos existen dos modalidades: pago capitativo y por acto médico.

35 Suelen cubrir incendio, explositn, caida de rayo, gastos de demolicion y descombro, dafios por agua, vandalismo, dafios por lluvia, viento,
pedrisco, rotura de cristales, etc. respecto al continente, Para el contenide, aparte de las ya mencionadas se encuentran, entre ofras, reposicion de
documentos, robo, expoliacion y hurto.,

36 Cubre a la comunidad de propietarios de los riesgos a los que estd sometido el edificio. Las coberturas son las mismas que en el combinado
anterior pudiéndose también cubrir la averia de maquinaria (ascensores, calefaccion central, depuradoras de piscinas), asi comg los accidentes de
los empleados de la comunidad.

7 Puede cubrir, ademas de las coberturas citadas anteriormente, la responsabilidad civil derivada de ia actividad desarollada en el comercio,
responsabilidad civil patronal, de productos, atraco o expoliacion de fransporadores de fondos, cobradores o representantes, pérdida de beneficios,
efc.
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modalidades. La definicion de los riesgos asumidos en cada modalidad de seguro, es de méaxima
importancia para la empresa y debera especificarse en la cobertura de sus pdlizas, donde ademés
de los riesgos objeto del seguro, debe establecerse la extension del riesgo y las exclusiones
oficialmente exentas. Normalmente, la cobertura de un solo riesgo no existe cubriéndose riesgos

accesornios al principal por motivos comerciales.

Un ramo de seguro se define como un conjunto de riesgos de caracleristicas o naturaleza
semejantes, esto es, un conjunto de seguros con un mismo riesgo38 y su clasificacion legal, segun
la Disposicion Adicional Primera de la LOSSP, se establece diferenciando el ramo de Vida de

aquellos distintos al de Vida.

En el ramo de Vida del seguro directo se incluiran todos los ramos enumerados en las Directivas
comunitanias reguladoras de la actividad. Comprendera: Seguro sobre la Vida, operaciones de

capitalizacion,3® de gestion de fondos colectivos de jubilacion40 y aperaciones tontina 41

Las entidades autorizadas para operar en este ramo podran cubrir, como riesgos complementarios,
los comprendidos en los ramos de Accidentes y Enfermedad, siempre que estén vinculados con el
riesgo principal y sean complementarios del mismo, se refieran al objeto cubierto contra el riesgo
principal, estén garantizados en un mismo contrato con éste y, si el ramo complementario es el de

Enfermedad, no cubra las prestaciones de Asistencia Sanitaria.

Los ramos distintos del de Vida estan incluidos en la clasificacién de los nesgos y denominacién de
la autorizacion concedida para ellos y se ajustaran a lo expuesto en la Tabla siguiente, aunque
existen otras muchas clasificaciones de los Ramos entre las que destacan la diferenciacion de

Ramos Personales (Vida, Accidentes individuales), Patrimoniales o de Dafios (RC, Incendio, Autos,

Pérdidas pecuniarias, Robo, Crédito y caucion, Ingenieria, Agrario, Transportes...) y de Prestacion

de Servicios (Asistencia Sanitaria, Decesos, Defensa Juridica, Asistencia en viaje...).

38 GUARDIOLA LOZANO A., 1990, Manual de introduccion al seguro, Ed. FME, Madrid.

39 Basadas en la técnica actuarial que consiste en obtener compromiscs determinados en cuanto a su duracidén e importe a cambio de desembolsos
Unicos o periddicos previamente fijados.

40 Suponen para la entidad aseguradora adminisirar las inversiones y, particularmente, los activos representativos de las reservas de las entidades
que oforgan prestaciones en caso de muerte, vida, cese 0 reduccion de actividades quedando expresamente excluidas las operaciones de gestion di

fondos de pensiones regidas por la Ley reguladora de los Planes y Fondos de Pensiones.

1 Aquellas que llevan consigo la constitucion de asociaciones que reinan participes para capitalizar en comun sus aportaciones y repartir el activo
asi constituido entre los supervivientes o entre sus herederos.

42



Tabla ll, n® 1.- Resumen de productos del Ramo no Vida.

a) Accidentes y Enfermedad.
- Accidentes: ramo 1.
- Enfermedad {(comprende asistencia sanitaria), ramo 2.
b) Seguros de Automovil.
- Accidentes de ocupantes del vehiculo: ramo 1.
- Vehiculos terrestres no ferroviarios: ramo 3.
- Mercancias transportadas (equipajes y demas bienes transportados): ramo 7.
- Responsabilidad Civil (R.C.) en vehiculos terrestres (incluye la del fransportista): ramo 10.
¢) Seguro maritimo y de transporie.
- Accidentes: ramo 1.
- Vehfculos ferroviarios: ramo 4.
- Vehiculos maritimos, lacustres y fluviales; ramo 6.
- Mercancias transportadas: ramo 7.
- R.C. en vehiculos maritimos, lacustres y fluviales (incluye la del transportista): ramo 12.
d) Seguro de aviacion.
- Accidentes: ramo 1.
- Vehiculos aereos: ramo §.
- Mercancias transportadas: ramo 7.
- R.C. en vehiculos aéreos (inciuye la del fransportista): ramo 11,
€) Incendio y otros dafios a bienes.
- Incendio y elementos naturales: ramo 8.
- Otros darios a los bienes: ramo 9.
f) Responsabilidad Civil.
- R.C. terrestre: ramo 10.
-R.C. aéreo; ramo 11.
- R.C. maritimo, lacustres y fluviales: ramo 12,
-R.C. general: ramo 13.
g) Crédito y Caucién.
- Crédito: ramo 14,
- Caucién (directa e indirecta): ramo 15,

h) Seguros Generales.42
- Perdidas pecuniarias diversas: ramo 16.
- Defensa juridica: ramo 17.
- Asistencia: ramo 18.
- Decesos: ramo 19.

Con independencia de la clasificacion de los seguros, segin la naturaleza de los riesgos
(caracteristicas teécnicas: vida, no vida} y atendiendo a la forma de la prestacion (de indemnizacién:
personales, contra dafios y patrimoniales, prestacion de servicios y multirriesgos) aparecen otros
enfoques que proporcionan diferentes categorias dentro del seguro en funcion: del nimero de

asegurados (seguros individuales y colectivos), la valoracién que se dé al interés asegurado

(Seguro a Vaior_Estimado, de Nuevo, Parcial o Tofal), el grado de libertad que exista en su

contratacién por parte del tomador (Obligatorio*3 o Voluntario), la importancia de los riesgos

cubiertos (Sequro Principal que incluye la cobertura del riesgo de mayor relevancia en la péliza,

tipico y caracteristico de dicho contrato y Seguros Complementarios), incluya la cobertura de un

solo riesgo o de varios de distinta naturaleza (Seguro Simple o Sequro Combinado) o segln quien

42 5on Seguros Generales ks mmas distintos de Vida. Ademds de los ya mencionados, los ramos 16, 17 y 18.

43 Cuya contratacién la impone el Estado a los particulares, igual que la cuantia y limites de las prestaciones y de las pamas y si asume todo o parte
del riesgo. Puede citarse el seguro de Automoviles, R.C. del cazador y el SOV.
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contrate {Sequro por cuenta propia o ajena). Existe, ademas, otra clasificacién en funcion de las

anteriores: Sequros de Salud, Vida v Generales# (Darios, Patrimoniales y Accidentes...).

Progresivamente, el mercado espafiol (de entre fodas las posibles clasificaciones de productos
establecidas ya sea por la normativa vigente o la propia practica aseguradora) se decanta por

diferenciar Sequros de Masa y Sequros de Empresa.4o

Cuadro II, n® 1.- Seguros de Masa y de Empresa.

VIDA NO VIDA
Seguros de Masa - Vida - Autos - Salud
- Pensiones - Hogar - Decesos
Seguros Empresa - Colectivo vida - Crédito - Salud
- Pensiones - Transporte - Incendio
- Todo riesgo patrimonial

Sin embargo, el cliente distingue entre Sequros Personales y Comerciales, destinandose los

primeros a clientes individuales (Seguro de Vida, Planes de Pensiones, Autos, Multirriesgos y otros)
y los comerciales o industriales a pequefias empresas que adquieren |a contratacién de seguros
para cubrir sus activos y responsabilidades y proporcionar seguros de Vida y Planes de Pensiones
a sus empleados.

Cuadro Il, n® 2.- Seguros personales e industriales.

VIDA SEGUROS GENERALES
Seguros personales | - Vida enlera - Planes pensiones - Autos
- Temporales - Capitalizacicn - Multirriesgo hogar
- Enfermedad grave - Rentas - Accidentes
- Seguros médicos - Titulos de renta / - Gastos de enfermedad
inversion - Asistencia en viaje
- Sequro crédito
- Asistencia juridica
-R.C.
Seguros industriales | - Vida (colectivos) - Planes de Pensiones - Pérdida de beneficios
- Seguros médicos de grupo - Incendio
{colectivos) - Seguros colectivos de | - R.C. general y de empleados
- Directivos jubitacién - Sequro enfermedad colectivo
- Seguro de Crédito
- Flotas de autos

En esta investigacion nos centramos en el estudio de los seguros de: Vida (caso de vida y muerie),
Automaviles (RC obligatoria y voluntaria), Salud {Asistencia sanitaria y Enfermedad), Multirriesgo

Hogar {robo, incendio, etc.) y Resto (RC del cazador, Asistencia en viaje y otros).

4 |05 sequros generales se refieren a todos aquellos seguros excepto vida y pensiones. Su negocio puede también subdividirse en personales
(dominadas por los ramos de: Automévil, Hogar incluyendo continente y contenide, Accidentes y segunos Médicas) y de empresas {Incendio, flotas de
automoviles, péndida de beneficios y RC).

4505 Securos de Masa necesitan redes de distribucion mas capilares que acentien la impartanca de la calidad de servicio y otros aspectos del
marketing y los de Empresa necesitan apoyo técnico e intermediacion para tener capacidad de negociacidn con grandes grupos empresanales,
margenes mas bajos, efc.
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I1.3.- DEMANDA DE LOS SEGUROS PRIVADOS.

En este apartado, dedicado a la demanda de los seguros privados, se ofrece una definicion de la
misma y del consumidor de seguros para centramnos en el comportamiento de este (ltimo frente a

las distintas modalidades de seguros que se ofrecen en Espaiia, expuestas en el apartado anterior.

1.3.1.- Concepto de demanda.

La definicién de demanda parte del concepto de mercado potencial como maximo referente o limite
superior de la misma que reacciona o se manifiesta en funcién de un conjunto de determinantes.
Sueie definirse como una exteriorizacion de las necesidades y deseos del mercado que esta
condicionada por los recursos disponibles del comprador y los estimulos recibidos. Se
entiende por demanda de un producto “la cantidad fisica o monetaria vendida en un lugar y periodo
dados” %

Segun |a dimensién del analisis que se emplee, existen otros multiples conceptos sobre demanda,
interrelacionados e integrados en el concepto general de la misma. Se puede hablar de una
dimensién temporal (demanda a corto, medio y largo plazo), dimensién de producto (demanda de
marzo, linea, empresa o global), dimension del comprador (demanda individual, de segmento, de
mercado, primaria, derivada, total) o dimensién espacial (demanda local, regional, nacional e
internacional). También se distingue entre demanda para el consumo final {demanda primaria) o
demanda de productos y servicios para su incorporacidon en procesos productivos (demanda

derivada).

1.3.2.- Relacién entre Seguros y Ahorro,

El ahorro familiar determina la demanda de las altemnativas al mismo (siendo una de elias fa
suscripcion de polizas de seguro) y es importante para el conjunto de la economia (financia las
inversiones de las empresas via instituciones financieras y mercado de capitales), para los propios
individuos (afecta a su nivel de consumo y capacidad de autofinanciacion), para el estado (influye

en la estructura fiscal y el estado del bienestar) y las instituciones financieras: bancos, cajas,
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compaiias de seguros, efc. {conslituye una de las bases de su negocio al financiar parte de sus

actividades).

La evolucion de las tasas de ahorro intemacional tiene que ver con: la evolucion de las tasas brutas
del Sector Privado en porcentaje del PIB (afectado por variables como: renta per capita,
transferencias de tecnologia entre paises, etc.}, la evolucion demogréfica (ya que su impacto en la
tasa de ahorro se fundamenta en el modelo del ciclo vital, el paulatino envejecimiento de Ia
poblacion, la incertidumbre de {a provision plblica de pensiones y la inestabilidad del mercado de
trabajo), el grado de liberalizacion financiera y fiscal (produciendo efectos distorsionantes sobre el
ahorro positivos o negativos) y los tipos de interés reales (en los que intervienen variables como: el
proceso de integracién de la UE y el euro y la estabilidad de precios, que han alterado la

composicién y direccion del ahorro doméstico: hacia renta fija o vanable, inmobiliario o mobiliaria).4?

En Espafia la tasa de ahorro familiar ha sido, y es, bastante baja (entre 1990 y 1995 una tasa
media del 6,9% comparada con la media de la UE del 11,6%)*® previéndose un incremento en un
futuro préximo. Aungue en tasas de ahorro familiar estamos por debajo de la media intemacional,
sin embargo, se igualan ios datos respecto a gama de productos y desarrollo operativo de las
empresas, al ser semejantes en todos los paises los productos financieros de ahorro alin son
signos clave de riqueza ademas de ser el método preferido de ahorro. Comparando, nuestro ahomo
familiar es menor que el europeo tanto en tasa como en porcentaje respecto al PIB, pero el ahorro
nacional bruto fue ligeramente superior en 1997 (UE 19,5% del PIB y Espana el 20,2%) pero en
1998 fue del 19,8%, previéndose que seguira bajando en 1999 (aunque podria cambiar la
tendencia con la aplicacién del nuevo IRPF y un aumento de la precaucion asociada a la crisis de
los mercados financieros) 4°. Sélo el 25% del ahorro familiar es financiero siendo el resto

inmobiliano, attnque va cambiando hacia un 50% en cada tipo.

En la composicién de productos de ahorro financiero hay que tener en cuenta el impacto de las
normas sobre seguros (principalmente LOSSP y ROSSP) que obligan a la exteriorizacion de las
reservas contables en Planes de Pensiones y los Contratos de Sequros o el impacto de los nuevos
Canales de Distnbucién. La demanda de planes de pensiones individuales, seguros de Vida y
productos mas complejos crecen muy deprisa debido a cambios en los tipos de interés, diferentes

tratamientos fiscales, problemas de viabilidad del sistema publico de previsiones, etc. Esta hace

46 LAMBIN J.J., 1997, Marketing estratégico, Ed. McGraw-Hil, Madrid.

47 CARBO 5. y RODRIGUEZ F., 1998, *Destinos financieras del ahomo de las familias: una comparacion intemacional’, Cuademos de Informacion
Econdmica, n° 131, pp: 57-66.

48 INVERCO, 1996, EI Ahorro familiar en Espaita. Ahoro 2.000, DFC SA, Madrid.

49 yer LABORDA A., 1998, "Estimacion del ahoro nacional y de los seclores institucionales en 1998, Cuademnos de Informacidn Econdmics, n° 439,
pp:1-13.
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que la composicién del ahorro familiar cambie de Depésitos financieros a plazo hacia Fondos de
Inversién, Fondos de Pensiones y Seguros de Vida que en 1995 representaban el 24% del ahorro
familiar, en el 2000 alcanzaran el 36% y en el 2010 mas del 55%. Segun INVERCO, los depésitos
que en Espana han representado mas del 50% del ahorro familiar, en otros paises (EEUU, Reino
Unido y Francia) solamente el 33%, mientras que Fondos de Inversion, de Pensiones y Seguros de
Vida, que en Espafa han sido poco importantes, en esos de paises han tenido mas importancia
que los depdsitos.

Tabla ll, n° 2.- Inversién de los ahorros de los espafioles. % sobre ahorro total,

INVERSION 1991 1995 2000
Depébsitos bancarios 66,3 59,6 55,5
Inversién directa: 18,5 15,0 9.0
- Renta fija 6,8 46 2.0
- Renta variable 114 9.1 7.0
Fondos de Inversidn 57 12,9 18,0
Fondos de Pensiones 14 2,7 7,0
Seguros 8,1 9,8 10,5

Fuente: Embid Herranz P., Mariin Davila M. y Zonmilla Fernandez V., 1998, a.c.

En 1995, los esparioles invertian sus ahorros en cobertura de la salud, educacién de los hijos,
educacion y formacion propia, compra de vivienda, ampliacién de negocio, depésitos a plazo,

fondos de inversion y pensiones, deuda def estado, supercuentas, boisa y seguros.

El andlisis del ahorro normalmente se ha hecho a través de teorias basadas en el equilibrio
macroecondmico y el crecimiento. Keynes y Friedman han tratado el ahorro. Otros autores como
Modigliani se centran en el ahorro familiar. Se pueden considerar varios grupos de variables que
establecen el nivel y las pautas de aplicacion del ahorro financiero famiiiar y factores de cambio del
mismo: el nivel de crecimiento de ingresos y riqueza, el nivel impositivo y su estructura, beneficios
sociales del estado, la inflacion y la rentabilidad real, productos financieros disponibles y su
legislacion, operaciones y marketing de instituciones financieras, la estructura demogréfica y el
mercado laboral. La inestabilidad del mercado laboral provoca incertidumbre y, por tanto, mayores
incentivos al ahorro. Estos factores afectan a la capacidad de ahorro e incentivo del mismo

{aparecen en ef cuadro [ n® 4).

El ahorro familiar en Espafia en 1996 se distribuia entre: efectos y depdsitos (51.100), fondos de
inversiones (16.700), seguros de Vida (6.000), jubilacion (6.000), créditos (4.900), fondos de
pensiones {3.000), acciones (3.000), obligaciones (2.100), fondos de pensiones intemnas (1.300),

letras y pagarés (1.200) y otros (1.600).
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Cuadro I, n®3. Factores que influyen en el ahorro.

GRUPO SUBFACTORES CLAVE GRUPQ SUBFACTORES CLAVE
1.Ingreso/Riqueza - nivel de renta/ing reso. 5. Productos - nimero y tipo de preductos,
- efecto riqueza. - desarrollo del mercado de capitales.
- relacion deudafahomo. - ofertas de privatizacicnes.
- pautas del ciclo.
2. Impuestos - impuesto sobre la renta. B. Instituciones - nimero.
- impuesto s/rendimientos capital Financieras. - legislacién y servicios,
mebifiario, - distribucidn ¥ accesibilidad.
- impuesto sobres sucesiones, - perfil dal beneficio.
- desgravaciones/deducciones por - gestion del balance.
products.
3. Prestaciones so- - nivel de pensiones piblicas. 7. Estructura - lamafio y estructura familias’hogares.
ciales y plblicas. - subsidio de desempleo. Demografica. - actitudes,
- nivel de sanidad publica. - herencia.
- nivel de educacion piblica, - distribucion de la renta,
- déficit del sector publico.
4. Inflacion y renta- - rentabilidad nominal. 8. Mercado - niveles de paro.
bilidad real. - inflacion. Laboral, - tipos de contrato.
- rentabilidad de la propiedad in- - participacin femenina,
mobiliania. - distribucion entre sectores de la
- influencias monetarias intema- economia,
cionales {tipos cambio).

Fuente: INVERCO y elaboracion propia.

Sin embargo, en Esparia los factores que realmente mas han influide en el ahorro en la Gitima
década han sido:
- Positivamente: el rapido crecimiento de ingresos, la existencia de mas productos de
ahomo y el agresivo marketing de fas instituciones financieras.
- Negativamente: un trato fiscal favorable a |a inversién inmobiliaria y los beneficios sociales
que desincentivan el ahorro financiero. Hasta ahora los impuestos eran altos y el Estado
confiaba en ios impuestos directos, factores que reducen la capacidad de ahorro € incentivo
de las familias al mismo. También se reduce con la distorsion fiscal favorecedora del ahoro
inmobiliario financiado por préstamos hipotecarios y las altisimas piusvalias obtenidas hasta
1991 que superaron, con mucho, las rentabilidades de productos financieros, a pesar de
que éstos eran muy altos.
Actualmente la reduccion del gasto publico, previsiblemente proyectada al futuro, incentiva e
incentivara el ahorro.

Cuadro ll, n%.- Influencias que incentivan las distintas variables del ahorro.

GRUPOS DE VARIABLES SITUACIONES QUE BENEFICIAN EL AHORRO FAMILIAR
1. Nivel de rentafingresos. Ut alto ingreso permite mayor capacidad de ahomo.
2. Impuestos. impuestos directos bajos € incentivos fiscales para productos financieros de ahomo.

Prestaciones sociales publicas mermadas fuerzan la existencia de un sistema de prevision privado.

Alta rentabilidad real de productos financiesos combinada con baja rentabilidad del mercado inmobiliario.
Amplia gama de productos, transparentes y con buenas rentabilidades.

Fécil accesibilidad, buen servicio y precios bajos y razonables.

Un perfil de poblacién de mayor edad, can muchos hogares independientes y una cuttura favorable at
ahorro.

8. Mercado laboral. Una tasa de paro baja, pero con alta movilidad laboral.

Fuente: INVERCO y elaboracion propia.

3. Prestaciones sociales pabiicas.
4. Inflacién y rentabilidad real.

5. Productos.

6. Instituciones financieras.

7. Estructura demografica.
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En el plano internacional, excepto el factor demogréfico, el resto de los factores han favorecido el
ahorro, estimandose que, aproximadamente, entre el 25 y el 35% de la poblacién espafiola posee
ahorro financiero familiar.% Explicar el ahorro, y por tanto la demanda de determinados activos en
su totalidad, es dificil por la cantidad de componentes intervinientes que no todos se pueden
resumir en una teoria, que cambian a lo largo del tiempo y, ademas, las estadisticas disponibles
ofrecen muchas veces informacion sesgada. Por eso, no se pretende que estas variables ofrezcan
una respuesta que explique el ahorro familiar sino simplemente proporcionan un abanico de
influencias directas e indirectas a corto o largo plazo sobre el volumen, productos y cuotas del
ahorro familiar, siendo unos factores mas controlables que otros como las actitudes, tendencias

demograficas, legislativas, etc. totaimente incontrolables.

La capacidad para ahorrar de los hogares esparioles esta basicamente determinada por su nivel de
ingresos mostrando la renta real per capita desde los afios 70 un continuo crecimiento y siendo
cada vez mas sensible a la rentabilidad y fiscalidad, estimandose la misma tendencia e incluso
mayor en el futuro. El habito del ahorro regular esta aun limitado al segmento de poblacion con
rentas altas, solo un 30% de la poblacion espanola lo tiene (segmentos de renta alta, profesionales
y quiénes preparan su jubilacion), existiendo -también destacables- niveles de endeudamiento y

considerando que aproximadamente el 10% de la poblacion vive por encima de sus posibilidades.

Cuadro ll, n° 5.- Motivos de ahorro de las familias en Espaia.

Criterios de seleccion Razones Keynesianas
Pasado Rentabilidad Especulacion
1.- Fiscalidad Especulacion
Renta alta 2.- Horizante temparal de inversion Transacciones
3.- Seguridad Precaucion
Presente
1.- Liquidez Precaucion
Renta media | 2.- Seguridad Precaucién
3.- Rentabilidad/Fiscalidad Especulacion
Futuro Fiscalidad/Liguidez Especulacion/precaucion

Fuente: INVERCO y elaboracion propia.

50 Cifra bastante menor que la obtenida en Holanda o Alemania con un 50-60%, en el Reino Unido con un 60-70% o en Francia y Japon el B0-80%.
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Cuadro Il, n° 6.- Consumo de productos de ahorro por segmentos.

- Ingresos anuales de mas de 20 millones

SEGMENTOS PRODUCTOS
1.- GRANDES AHORRADORES Fondos de Inversién
- Renta alta y muy alta Fondos de Pensiones

Acciones
Obligaciones pablicas y privadas

2.- PROFESIONALES
- Renta alta
- Ingresos anuales entre 10 y 20 millones
- Trabajadores por cuenta propia

Fondos de Inversion
Fondos de Pensiones
Acciones

Letras del Tesoro

- Estudios medios y superiores

- Entre 30 y 45 afios Pagarés de Empresas
- Urbanos
3.- PREVISORES Fondos de Pensiones
- Renta alta y media Seguros de Vida
- Ingresos anuales entre 5 y 20 millones Obligaciones y Bonos del Estado
- Mayores de 45 afios Fondos de Inversién

Obligaciones Privadas

4.- PEQUENOS AHORRADORES
- Renta media y media baja
- Ingresos anuales entre 3 y 10 millones

FIAM
Depésitos
Lefras del Tesoro

Fuente: INVERCO y elaboracion propia.

1.3.3.- Consumidor de Seguros.

Teniendo en cuenta, tanto el concepto positivo de consumidor recogido en el articulo 1.2 de la
Ley de Consumidores y Usuarios como el concepto negativo incluido en el punto 3 de la misma
Ley, “son consumidores ¢ usuarios las personas fisicas o juridicas que adquieren, utilizan o
disfrutan como destinatarios finales, bienes muebles o inmuebles, productos, servicios,
actividades o funciones, cualquiera que sea la naturaleza publica o privada, individual o
colectiva de quienes los producen, facilitan, suministran o expiden™. “No tendran
consideracién de consumidores y usuarios quienes sin constituirse en destinatarios finales,
adquieran, almacenen, utilicen o consuman bienes o servicios, con el fin de entregarlos en

procesos de produccion, transformacion, comercializacién o prestacion a terceros”s2.

Asi, la condicidon fundamental para perfilar el concepto de consumidor es la de ser “destinatario
final” de un producto, actividad o servicio. A su vez, la Directiva 93/13/CEE, corroborando esta idea
y matizandola mas, considera consumidor a "toda persona fisica que actiie con un propdsito ajeno
a su actividad profesional”.

En el ambito de la institucion aseguradora, la determinacion de lo que debe entenderse por

consurnidor de seguros exige previamente analizar en qué consisten las operaciones de seguros

51 Artlculo 1.2, Ley de Gonsumidores y Usuarios. BOE 24/7/80.
52 articulo 1.3, Ley de Consumidores y Usuarios. BOE 24/7/80
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a las que simplemente hacia una referencia el articulo 1.2 de la LOSSP, pero sin definirlas (“tiene la
consideracion de seguro privado toda operacion de seguro o prevision, quien quiera que sea el
asegurado o asegurador...”) y que, segun el articulo 2.1 del ROSSP “tendran la consideracion de
operaciones de seguro privado aquellas en las que concurran los requisitos previstos en el articulo
1 de la Ley 50/1980 de 8 de Octubre de Contrato de Seguro”.

Se entiende por operacion de seguros “aquella actividad mercantil consistente en la promocion,
negociacion y asesoramiento, realizada entre una entidad de seguros legalmente autorizada y una
0 varias personas fisicas o juridicas, bien directamente entre ambas o por medio de una tercera
persona (también fisica o juridica) legalmente habilitada al efecto, a fin de preparar la formalizacién

de un contrato que tenga por objeto la cobertura de un riesgo técnicamente asegurable”.5?

Tanto si se enfoca la cobertura de riesgos como operacion a realizar o como contrato a formalizar,
los consumidores de seguros (y los de cualquier otra actividad) solo seran considerados como tales
y protegidos por la Ley de Consumidores y Usuarios {LCU} cuando se trate de “destinatarios finales
del servicio”. Lo que supone gue no siempre todos los asegurados tienen que ser consumidores y
gozar como tales de esta proteccion genérica, pues se puede hablar inicialmente de “asegurado
consumidor” y de “asegurado no consumidor”. EI primero no solo seré titular del interés asegurado
sino que, ademas, disfrutara en exclusiva del servicio que el seguro representa en el ambito estricto
de su economia personal, siendo protegido juridicamente tanto por la Ley del Contrato de Seguro
(LCS), como por la LCU. Sin embargo, el “asegurado no consumidor” es un sujeto que, siendo
titutar de un determinado interés, utiliza el mecanismo del Seguro al servicio de un proceso
empresarial y para tutelar su posicién habrd que tener en cuenta, Unicamente, los mecanismos

legales previstos en la LCS.54

En conclusién, el consumidor de seguros es quien contrata los servicios de cobertura de riesgos v,
eventualmente, las prestaciones indemnizatorias que proporcionan las empresas aseguradoras.
Pueden ser, tanto el tomador del seguro (suscriptor de la pdliza) como el asegurado, e incluso, se
puede extender al tercer beneficiario (caso frecuente en los seguros personales) o al tercer
perjudicado (persona no interviniente en el contrato, a la cual se le causa un dafio, cuyo riesgo es
objeto de cobertura de un seguro de responsabilidad civil y, por tanto, tiene derecho a que se
resarzan las consecuencias de dicho dafio}. Es comprador de seguros, seglin el diccionario
MAPFRE de Seguros, en sentido estricto, la persona que en si misma o en sus bienes o intereses

economicos esta expuesta af riesgo. No obstante, en sentido amplio, asegurado es quien suscribe

53 NOREZ VEIGA E. 1989, Defensa del consumidor asegurade, Trabajo presentado como tesina en el Curso Superior de Dereche de Sequros.
Curso 1988-89, Cita de CABALLERQ SANCHEZ2 E., 1997, El Consumidor de Seguros: proteccin y defensa, Ed. FME, Madrid.

54 EMBID IRUJO . M., 1984, EI consumidor ante el derecho de seguras, Ed. iherdrola, Madrid.
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la pdliza con la entidad comprometiéndose al pago de las primas estipuladas y teniendo derecho al
cobro de las indemnizaciones que se produzcan como consecuencia de un siniestro. En la practica,
el término asegurado engloba los conceptos de tomador, asegurado, beneficiario y tercer
perjudicado. Todos son consumidores, en sentido matenal, al utilizar o disfrutar del servicio de

cobertura de riesgos.5?

1).- Proteccion y defensa del consumidor.

La progresiva importancia social y economica de los consumidores en la sociedad actual hace
necesario que se mencione el movimiento de defensa de los consumidores {0 consumerista) que
pretende modificar y clanficar las relaciones entre el consumidor y las empresas, de manera que el
primero acreciente su poder frente a las mismas.*¢ Se entiende por movimiento consumidor el
conjunto de iniciativas, esfuerzos y acciones (tanto individuales como de grupo) destinadas a la
defensa y promocién de los intereses de los consumidores. Implica la organizacion de los
consumidores, asi como la accion de los poderes publicos, el movimiento legislativo de proteccion y
formacion de los consumidores y los efectos ejercidos sobre el comportamiento de las empresas.
Tiene como fin la modificacion de las relaciones entre los consumidores y las empresas, de manera
que se acreciente el poder de los primeros. En la medida en que se produce el desarrollo social y la
comunicacion se hace mas facil, avanzan con mas rapidez los movimientos de defensa de los
consumidores que presionan al Estado para que dicte normas de proteccién, vigilancia y educacién
del consumidor. Antes de su existencia los derechos de las empresas vendedoras eran

desproporcionados en relacién con los de los consumidores.

La proteccién juridica del consumidor se encuadra dentro del denominado Derecho del
consumidor, articulado en la practica a través de la Constitucién Espafiola, 1a Ley General para la
Defensa de Consumidores y Usuarios y el denominado procedimiento de arbitraje. Tanto desde el
ambito privado como publico son varias las instituciones que se ocupan en Espafia de proteger los
derechos de los consumidores: Instituto Nacional de Consumo, Defensor del Pueblo (figura

recogida en el articulo 54 de la Constitucion Espafiola de 1978 que encomienda a los poderes

55 SANCHEZ CALERO F., 1984, Comentarios a la iLey del Contrato de Seguro, Ed. Edersa y 1981, "Las Mutualidades y el movimiento de defensa
del consumidar’, Revista Espaflofa de Seguros, n® 26.

56 RUENDIA MARTINEZ M., 1994, "La defensa de los derechos del consumidor en Espafa’. Esicmarkef, n° 84, pp: 4761, Considera que se
denomina también mavimiento “consumenista® o consumerismo, a este fenomeno de las economias occidentales desarrolladas, originado por el
bienestar economico, 1a presion de la demanda, de desarrolio econdmico y cuttural, al producirse un desequilibrio entre productores y consumidores,
de modo que los Oltimos aparecen subordinados en su posicion como demandantes de los productos ofertados por las empresas. £l consumo, asi
oniginado se constituye como un instrumento de integracion social y caracter simbdlico.
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publicos la garantia de los derechos de los consumidores) y la Ley General para la Defensa de los

Consumidores y Usuarios.5

El panorama legislativo de proteccién y defensa al consumidor-asegurado ofrece distintas
disposiciones que se pueden agrupar en dos grandes bloques: ordenamientos de caracter general
y especificos de la institucion aseguradora. En sentido amplio, su base fundamental {como en el
caso de cualquier otro consumidor) esta en el Capitulo 3 de la Constitucion {que recoge los
priricipios rectores de |a politica social y econémica) concretamente en su articulo 51, segin el cual
los poderes publicos garantizaran la defensa de los consumidores y usuarios, protegiendo [a
seguridad, salud y los legitimos intereses econémicos de los mismos; promoveran la informacion y
la educacion de fos consumidores y usuarios; fomentaran sus organizaciones y oiran a éstas en las

cuestiones que puedan afectar a aquellos, siempre en los términos que la ley establezca.

La existencia de la Ley General para la Defensa de los Consumidores y Usuarios no contraria ni
invalida, en el caso de los consumidores de servicios de seguros, la aplicabilidad de |a legislacion
especifica del Sector asegurador, tanto en su vertiente publica (legislacion de control) como en su
vertiente privada (legislacién sobre el contrato de seguro y Ley de Mediacion en los Seguros
Privados).

Los derechos basicos incluidos en el articulo segundo de la LCU desarrollados posteriormente en
los Capitulos 2 a 8 de la misma son, preferentemente, aplicables a los consumidores de seguros.
Se pueden clasificar en ‘derechos de proteccion preventiva® (legitimos intereses de los
consumidores; condiciones de la oferta, promocién y publicidad de los productos, actividades o
servicios; requisitos de las clausulas, condiciones o estipulaciones de caracter general; derecho a la
informacion, educacion, formacién y representacion) y “derechos de proteccidn defensiva”
(indemnizaciones de los dafios y perjuicios ocasionados en el consumo de bienes o utilizacion de
productos y servicios y la utilizacién de instituciones y mecanismos que resuelvan

extrajudicialmente las divergencias entre aseguradores y asegurados).

El Real Decreto 287/1991 de 8 de Marzo, aprueba un “Catalogo de los productos y servicios que
gozan de proteccion prioritaria, incluyéndose entre ellos expresamente los “servicios de seguros”. El
seguro es también, desde ofro angulo y en si mismo, un importante instrumento de proteccién de
los consumidores, puesto que los perjudicados han llegado a ser uno de los principales

protagonistas especialmente en los contratos de seguro de RC pese a no ser parte del mismo. Esta

57 Ley 26/1984 General para la Defensa de Consumidores y Usuarios {(LCU), BOE de 24/7/84, n® 176, cuyas notas esenciales son: proteccidn contra
riesgos que puedan afectar a la salud o seguridad, la proteccion de intereses econdmicos y soclales, €l derecho a indemnizacién de dafos y
perjuicios, el derecho a la informacién comecta, educacion o divulgacion para su comresto use, la participacidn en el procedimiento de elaboracion de
disposiciones que le afectan directamente y la representacion de sus intereses, a través de asociaciones o agrupaciones legalmente constituidas y la
proteceion de inferioridad, subordinacidn ¢ indefension.
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modalidad {seguro que cubre al asegurado de las deudas de responsabilidad civil en que pueda
incurrir onginadas por dafios a terceros) se ha convertido, por tanto, en el mecanismo mas
frecuentemente utilizado, e incluso impuesto, en gran nimero de actividades para reparar los dafios

que se producen en las mismas.

El derecho a la intimidad y proteccion de datos de los consumidores esta muy relacionado con los
informativos de las empresas aseguradoras que cubren sus niesgos. Se califica de “proteccion
directa” la que se contiene en el capitulo VI de la LOSSP articulos 59 a 63,% para distinguirla de la
“proteccion indirecta’ que esta (implicita o explicitamente) recogida en toda legislacion reguladora
de los seguros privados. Los ordenamientos de caracter general aplicables a toda clase de
consumidores, son: Ley General para la Defensa de los Consumidores y Usuarios y Leyes y
Estatutos, de igual signo, de algunas Comunidades Autdnomas,™ Ley General de Publicidad,® Ley
de Defensa de la Competencia,®' Ley de Competencia Desleal®? y otras 53 E| defensor del pueblo

esta regulado por Ley Orgénica de 6 de abril de 1981 y Reglamento de 6 de abrit de 1983.
Los ordenamientos especificos de la institucién aseguradora fundamentaimente estan
constituidos por dos importantes grupos de disposiciones:

1.- Legislacion sobre el control de empresas aseguradoras: LOSSP y ROSSP.

2.- Legistacion sobre el Contrato de Sequro®4 y otras normativas.65
Por Ultimo, las normas que, con la misma finalidad protectora de los consumidores de seguros y
formando parte del Derecho espariol, se contienen en las Directivas de la UE sobre consumo y
Seguro, recogidas en la Ley de adaptacién de 19 de diciembre de 1990, la LOSSP y el ROSSP, de
nuestra legislacion.
Destacan las Directivas comunitarias sobre el consumo: Directiva 84/150, de 10 de Septiembre de
1985 sobre aproximacion de disposiciones de los Estados miembros en matena de publicidad

engafiosa; Directiva 85/374, de 25 de Julio de 1985 sobre responsabilidad de los dafios

ocasionados por productos defectuosos (incorporada al Derecho espafol por Ley 22/1994, de 6 de

58 | os articulos de “proteccion directa” del asegurado tienen un caracter parcial porque simplemente abordan algunas cuestiones concretas sin que
en todo el texto se recojan otras cuestiones referidas a la proteccion de tomadores, asegurados y beneficiarios del seguro.

39 pais Vasco, Calalufa, Galicia, Andalucia y Comunidad Valenciana.
60 | oy de 11 de noviembre de 1988,

61 Ley de 17 de julio de 1989,

62 ¢y de 10 de enero de 1991,

83 Ley de 21/11/1991 sobre Contratos celebrados fuera de los Establecimientos Mercantiles, Decreto de 3/5/93 que regula el sistema arbitral del
consumo y la Ley 7/95, de 23 de marzo, de Crédito al Consumo.

84 Ley de 8/10/80 '(pareialrnente modificada por la Ley 21/90, de 19 de diciembre, y la Disposicion Adicional Sexta de la LOSSP).

65 Reglamento del Segure Obligatoni de Viajeros, RD de 22/11/89, Estatuto def CCS (aprobado por el Ariculo 4° de la Ley 21/90 y modificado por la
Disposicion Adicional Novena de la LOSSP) y Reglamento del Sequro de RC derivada de la Circulacién de Vehiculos a Motor, de 30/12/86, que
habra de adaptarse a los cambios terminologicos y medificaciones infroducidas en la antigua Ley de Uso y Circulacion de Vehiculos de Mator, por Iz
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Julio); Directiva 85/577, de 20 de Diciembre de 1985 sobre proteccidn de los consumidores en el
caso de contratos negociados fuera de los establecimientos comerciales y Directiva 86/102, de 22
de Diciembre de 1986, modificada por la Directiva 80/88, de 22 de Febrero de 1990 sobre crédito al
consumo (incorporada al Derecho espafiol por Ley 7/1995, de 23 de Marzo, de Crédito al

Consumo).

2).- El defensor del asegurado.

Durante los Gltimos afios, el nimero de consultas y reclamaciones en materia aseguradora ha ido
aumentando progresivamente como consecuencia de la mayor informacién que el consumidor de
seguros va adquiriendo sobre sus derechos frente a compaiias y mediadores de seguros. La
actividad aseguradora evoluciona creando nuevas figuras como la del defensor del asegurado, ya
que en la mayoria de las legislaciones comunitarias europeas se recoge desde hace tiempo, con el
fin de contribuir a mejorar la calidad de los "productos de seguros’, una serie de sistemas y
formulas de mediacidn para proteger al consumidor, surgiendo los primeros representantes de esta
figura juridica en los paises escandinavos. En nuestro pais, la mayoria de las grandes entidades
cuenta con su particular OMBUSMAN (defensor del cliente), tanto en el sector seguros como en el
bancario.

Respecto a la legalidad del defensor del asegurado, !a proteccion del consumidor es un precepto
constitucional por el que los aseguradores se interesan cada dia mas. Uno de los aspectos mas
relevantes que recoge la LOSSP en materia de defensa de los consumidores es el reconocimiento
del defensor del asegurado, configurado legaimente en su articulo 63 como una de las vias de
proteccion y defensa de los derechos de los asegurados. Para Herrero de Mifion (nombrado
Defensor del Asegurado FIATC) “la prevision del articulo 63 de la nueva Ley del Seguro y las
previsiones estatuanas y contractuales que de él se denven suponen una verdadera clausula
general que se inserta en las relaciones confractuales celebradas por las compafias
aseguradoras”

El “modelo” de Defensor del Asegurado, que se crea en la LOSSP con criterio flexible y puramente

enunciativo, responde a las siguientes caracteristicas:
a) Designacién potestativa por las propias entidades aseguradoras, individualmente o

agrupadas.

disposicion Adicional 4! de la LOSSP y la aplicacion de un sistema obligatorio para la valoracién de dafios y perjuicios causados a personas en
accidentes de dirculacion.

86 HERRERO DE MIRON M., 1996, “Naturaleza juridica del Defensor del asegurado”, Rewvista Otrosi (Colegio de Abogados de Madrid), vol. 4, pp:
13-31.
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b) Pueden ser personas juridicas (entidades) o fisicas, siempre que sean expertos

independientes de reconocido prestigio.

c) Sumision voluntaria de las partes a la decision de tales Defensores, en cuanto a las
reclamaciones formuladas por los consumidores de seguros, en sentido amplio, y sus

derechohabientes.

d) Vinculacion de las entidades a las decisiones del Defensor favorables al reclamante,
compatibles con la utilizacion de otros medios de solucion de conflictos (tutela judicial,

arbitrajes o proteccion administrativa).

e) Participacion moderada de la DGS en un triple sentido: fomentar su designacion, recibir
la notificacidn de las designaciones y, eventualmente, dar publicidad a las condiciones de

las mismas.

El art. 63 de la LOSSP diferencia entre: defensores internos y externos. Los defensores internos
encajan mejor dentro de! grupo de Mediadores o Conciliadores intemos, por lo que seria preferible
denominarlos “Protectores de! cliente™® y los externos estan previstos al contemplarse la
posibilidad de agrupacion de entidades con tal finalidad y deberan ser personas independientes,

desvinculadas de entidades concretas y con un ambito de actuacion mas amplio que los internos.

Entre las funciones que desarollan estas figuras juridicas estan: atender las reclamaciones y
consultas del asegurado, solucionar las discrepancias que se produzcan entre entidad y asegurado,
proteger los derechos del asegurado y salvaguardar los intereses de éste en lo referente a la pdliza
contratada con la compaiiia.

En conclusién, la aparicién y desarrollo de esta figura juridica supone una serie de ventajas
para el sector asegurador, en general, y para los asegurados y entidades, en particular, al
ampliar la transparencia del sector mejorando su imagen (son una opcidén privada para la
solucion de conflictos y mejora de calidad, la atencidn al cliente y la relacién con los
mismos) y otorgar al asegurado (sin renunciar a otras vias de proteccion administrativa o
tutela judicial) una instancia rapida, gratuita ¢ independiente de reclamaciones para
garantizar sus derechos mas eficazmente. Respecto a las compaiiias aseguradoras, establece
un cauce que permite reducir el alto coste econdmico y legal de la via judicial, las
entidades, ademas, disponen asi de una fuente de autoconocimiento para mejorar la

prestacion del servicio y la atencion a sus asegurados, siendo un control de calidad extemo.

87 CABALLERO SANCHEZ E., 1995, "La tutela juridica de! consumidar de seguros y el nuevo Anteproyecto de Ley sobre Supervision del sector”,
Cuademos Juridicos del Seguro, n° 1, y “Profeccion del asegurado. El defensor del asegurade®, Jomadas sobre la nueva Ley de Ordenacion y
Supervision de los Seguros privades organizeda por INESE, Madrid. Considera que constituyen un factor importante en el proceso de mejora de la
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1.3.4.- Comportamiento del consumidor.

El comportamiento del consumidor es ef relacionado con la adquisicion y uso de bienes y servicios
de caracter economico, asi como el proceso de decision y evaluacion que conduce a estos actos.68
Se entiende por comportamiento de compra del consumidor®® aquel por el que {mediante un
proceso racional o irracional) selecciona, compra, usa y dispone de productos o servicios para
satisfacer sus necesidades y deseos. Es decir, un conjunto de actividades que lleva a cabo una
persona u organizacion desde que tiene una necesidad hasta que efectia la compra y utiliza
el producto.”® Su estudio incluye el analisis de todos los factores que intervienen en las acciones

realizadas.

La comprension del comportamiento de compra del consumidor es fundamental, especialmente
para todas las organizaciones empresariales y, en particular, las empresas de seguros. Existen
diversos factores susceptibles de influir en el proceso de decision y modificacion de hébitos de
compra de los consumidores. Identificar y comprender las necesidades y preferencias de los
mismos son deteminantes en la consecucién de las oportunidades de negocio y beneficio de las
empresas.

Segun las encuestas de presupuestos familiares elaboradas penddicamente, el gasto de las
familias se ha distribuido —principalmenite- entre alimentacién, bebida y tabaco hasta hace pocos
afios y, actualmente, estan perdiendo peso relativo de forma continuada a medida que va
aumentando |a renta de ia poblacion, confirmando asi la primera “ley” de Engel sobre la distribucién
del presupuesto familiar.”! Los gastos de vivienda, calefaccion y alumbrado, en cambio,
experimentan un progresivo aumento, suponiendo en la actualidad el capitulo de gastos mas
importante. Todo ello indica una mejora continua en el nivel de vida de la poblacion espafiola.

Tabla H, n° 3. Comparacién primas siniestralidad en el Ramo de Vida,

1989 1990 1991 1992 1993 1994 1895 1996 1997
Prim. Adquir, 851.038 546.843 766.750 811.549 878.007 [ 1.441.682 [ 1.372.601 | 1.675.646 1.906.000
*Siniestralidad 936.432 599.410 848.624 921.543 | 1.027.368 630.169 779.812 854.164 1.003.098
R. técnico -33.417 -37.103 -37.481 -40.687 -41.562 -27.969 -31.155 -40.047. -73.952.
R. té¢. Financ. 15.556 5.162 14.461 18.602 39.516 34.572 49.475 76.745 56.418.

Fuente: D.G.S. y elaboracion propia
* Incluye la variacion de la provision matematica del seguro de vida.

calidad de los productos de seguro, pero tienen el inconveniente de que pueden ofrecer una imagen de parcialidad {(aunque ésta no sea cierta) por
su vinculacidn directa a una determinada empresa aseguradora.

68 ENGEL J.F., BLACKWELL R.D. y MINIARD P.W.,1993, Consumer behaviour, Ed. Dryden Press, lilinois.

89 Para estudiar este comportamiento y entender mejor el por qué y como de sus compras, se uliizan conocimienios aportados por ciencias
relacionadas con la conducta humana: Psicologia, Sociologia, Psicologia Social, Antropologia y Economia. Ver, por ejemplo, EMBID P., MARTIN M.
y ZORRILLA V., 1998, o.c.

70 ESTEBAN TALAYA A, 1997, Principios de Marketing, Ed. ESIC, Madrid.

7 Emest Engel, siendo Subdirector de la Oficina de Estadistica de Prusia, realiz en 1857 un estudic a 153 familias belgas sobre el que establecid
que la proporcién del consumo de alimentos disminuye al aumentar la renta. Investigacion considerada por diversos autores uno de los primeros
antecedentes de las encuestas de presupuestos familiares.
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Tabla Il, n® 4. Comparacion primas siniestralidad en el Ramo No Vida.

1585 1950 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997
Primas adquiridas 983.756 | 1.164.346 | 1.343.324 | 1.531.278| 1678.830 | 1.825447 | 1980708 [ 2.080.460 | 2.120.862
Siniestralidad 768.741 B98172 | 1.047.564 | 1.140.099 | 1.251.109 | 1.298.989 | 1.407.064 | 1.450.028 | 1.450.730.
Resultado técnico -100.051 -112.632 [ 123670 | -114473| -130.814 -72.396 -77.318 -59.723 $1.282
R. téc. Financiero -9.464 -17.064 -7.332 6727 -7.222 39.429 58,639 95.285 62.772

Fuente: D.G.S. y elaboracién propia.

A efectos de clasificacion y sistematizacion suele distinguirse entre comportamiento del consumidor
particular (o consumidor final} y comportamiento de las organizaciones.”? En este trabajo de
investigacion se analiza, inicamente, el comportamiento individual de los consumidores finales, que
incluye: determinantes intemos (predominantemente psicolégicos: motivacion, personalidad, estilos
de vida, etc.) y externos al individuo (sobre todo sociolégicos: grupos de convivencia, de referencia
secundarios, clases sociales, cultura y subcuitura, etc.) que influyen en el proceso de compra y uso
o consumo del producto adguindo, comportamiento de compra (adquisiciones individuales o en
grupo) para el propio consumo o el de terceros con los que se esta relacionado por vinculos
familiares, de amistad o afectivos, de caracter no lucrativo y comportamiento de utilizacion o

consumo final de bienes y servicios adquiridos por uno mismo o por terceras personas.’?

Una de las teorias que explican el comportamiento del consumidor individual en el mercado es la
Teoria de la Utilidad. El objetivo perseguido por el consumidor racional es maximizar Ia
satisfaccion de sus necesidades (0 utilidad, concepto subjetivo) que puede obtener en funcidn de
su nivel de renta. La utilidad total de un bien o servicio vendra dada por la satisfaccién total
obtenida de distintos niveles de consumo de ese bien o servicio por periodo de tiempo y crecera
hasta un maximo a partir del cual se producira la saturacion de dicho bien {cantidades adicionales

no reportaran mayor satisfaccion).

En la figura Il, n® 1 se aprecia que este proceso considerado acontece a partir de 4,5 unidades

consumidas del bien o servicio. Se define la utilidad marginal 0 medida de la utilidad” como

vanacion en la utilidad total debida a una variacion unitana en el consumo del bien o servicio en el
periodo. En la figura, se aprecia que el paso de consumir 1 a 2 unidades del bien o servicio,
aumentaria la utilidad total de 17 a 25 unidades. Si se calculan las curvas de utilidad marginal para
diferentes bienes o servicios, se tendra un cuadro resumen de los gustos y preferencias del

consumidor en un momento dado.

72 SANTESMASES MESTRE M., 1996, DYANE. Disefio y Andlisis de encuestas de investigacion social y de mercados, Ed. Piramide, Madrid.
73 \ter EMBID P., MARTIN M. y ZORRILLA V., 1998, o.c.

" La pendiente de la curva de utilidad total entre jos puntos A y B, mediria la utilidad marginal, al mostrar el incremento de la utilidad total debido al
aumento en una unidad del bien o servicio consumido. En este £aso: Auf/Ax =8/1=38.
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Figura lI, n® 1.- Representacion de la utilidad.
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El problema del consumidor (decidir cuanto consumira de cada bien o servicio diferente para lograr
maximizar |a utilidad con su nivel de renta} se resuelve considerando la Ley de las utilidades
marginales ponderadas: la utilidad marginal de cada bien o servicio dividida por su precio debe ser
igual a la de los demas bienes o servicios por el suyo. Siendo x, y, z distintos bienes o servicios,
UM utilidad marginal y P sus precios:

UMx UMy UMz
Px Py Pz

Si aplicamos la restriccion del presupuesto o del nivel de renta tendriamos el modelo de
maximizacién de la utilidad resuelto.”> Siendo Y la renta y Qx la cantidad de un bien o servicio x,
asi:

QxPx+ Qy Py +QzPz=Y
El consumidor estima subjetivamente la utilidad marginal del dinero gastado en cada bien o
servicio, aumentando su satisfaccion total transfiriendo posibles gastos en bienes o servicios con

menor utilidad marginal a otros que, segin el momento y sus circunstancias, le reporten mayor

utilidad marginal. Las curvas de indiferencia muestran combinaciones de bienes o servicios que le

brindan la misma utilidad total al consumidor y, por tanto, le resultan indiferentes, siendo mas altos
los niveles de ulilidad cuanto mas alejados estén del origen. El consumidor maximiza su utilidad en
el punto de tangencia entre la recta de balance y la curva de indiferencia (linea de combinaciones

posibles de gasto en los bienes o servicios consumidos).
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Figura It, n® 2. Maximizacién de la utilidad para el consumidor.

Rectas de batance B

Esto ratifica la subjetividad del consumidor en funcion de la utilidad que considera que le reporta un
bien o servicio y de su nivel de renta, influyendo en su decisidn -principalmente- factores
subjetivos, pues busca precio acompariado de: buen servicio en la venta y posventa, buena calidad
de los servicios ofrecidos que potencien la repeticibn de compra, innovacion en la oferta y
realizacion de las compras en funicidén de sus deseos y necesidades. La racionalidad en la compra
implica: relacién calidad-precio y valor afadido, mayor capacidad de eleccion, relacion mas
personalizada con los bienes y servicios, valor simbdlico del bien o servicio trascendiendo su

funcionalidad y viceversa.

El consumidor compara las distintas altemativas que satisfacen sus necesidades, mostrandose
sensible a la atencién personal, el trato humano y profesional, la calidad del servicio, seriedad y
rigor (en la venta y posventa) y la representatividad social. En el caso de los seguros quiere,
ademas, un producto concreto: sequridad, proteccion, servicios, estabilidad, confianza y, sobre
todo, rentabilidad y deduccion fiscal. Buscan “alguien de confianza’, consejo, asesoramiento y
orientacion profesional cualificados, basados en la confianza y servicio individualizado, comodidad,
atencion, respeto y consideracion que como individuo merece. En definitiva, demandan productos
excelentes, un servicio excepcional, amplio horario y productos a bajo coste y aceptan y utilizan las

nuevas formas de comunicacion y distribucion, aunque a baja escala: teléfono, fax, PC, efc.

75 Irving Fisher y Vilfredo Pareto consideraron que las furciones de demanda se establecen, por lo general, a partir de fa condicion de equitibrio para
una asignacién dptima del presupuesto, teniendo en cuenta la expresitn de utilidades marginales anterior,
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Los habitos de compra de los consumidores suelen enmarcarse dentro de la Teoria econémica del

comportamiento del consumidor’® que estudia el conjunto de actividades que realiza una persona

fisica o juridica, desde que detecta o manifiesta una necesidad, y el momento en que demanda un
bien o servicio y lo adquiere.
Una economia de mercado se caracteriza por la existencia de libertad individual al elegir entre
diferentes alternativas, satisfacer las necesidades de los consumidores’™ de bienes y servicios,
llevandose a cabo los intercambios voluntariamente dentro del mercado. Es importante considerar
que para los productores, en nuestro caso las compafiias de seguros, los resultados que obtengan
de cualquier bien y servicio dependen, entre otros factores, de si correcta y convenientemente se:

1- Definen e identifican las necesidades de los consumidores considerandose muy
importante el desarrolio de nuevos productos y la adaptacidn de ios ya existentes a las necesidades
reales de la demanda.

2- Identifican los segmentos de los posibles consumidores para cada bien o servicio
caracterizando la demanda potencial.

3- Desarrollan servicios de caiidad, adecuados para satisfacer las necesidades de cada
segmento (grupo de personas con comportamiento semejante).

4- Comercializan y distribuyen los bienes y servicios de forma éptima, utilizando los
canales mas adecuados.

5- Establece un servicio de atencion posventa que ofrezca respuesta positiva a las
situaciones planteadas por los consumidores.
Se trata, simplemente, de poner de manifiesto los distintos factores que influyen (o pueden influir)
en los habitos de compra de los consumidores y sus modificaciones, y en particular, en los de los

compradores de seguros.

1).- Caracteristicas del consumidor.

La demanda caracteriza fundamentalmente un mercado y hace que sea posible su capacidad de
compra. Conviene, por tanto, saber cuantas personas componen un mercado, qué ingresos tienen,
cual es su nivel de vida, como gastan sus recursos, donde se iocalizan los potenciales de compra

mas aitos y como se puede medir la capacidad de compra.

76 Se considera una teoria compleja al fratar de personas fisicas y juridicas, necesidades basicas u ofras, la demanda tanto de bienes como de
servicios, compras individuales y/o colectivas e incluso de la ufilizacion individual y colectiva tanto de forma instantanea como a corto, medio o largo
plazo.

77 Las necesidades de los consumidores son carencias de bienes o servicios, asoclados a la utiidad que podrian reportar, mientras que los deseos
son impulsos conscientes a la eliminacion de necesidades. Ver EMBID £., MARTIN M. y ZORRILLA V., 1998, o.c.
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El cliente, en sentido amplio, debe poseer, para serlo en realidad, tres caracteristicas
imprescindibles: tener unas necesidades susceptibles de ser cubiertas por los productos de los que
disponen los vendedores, tener capacidad de compra de esos productos (es decir, poseer medios

econémicos suficientes) obteniendo un beneficio por el dinero que paguen y tener capacidad de

decision sobre el hecho de comprar 0 no.”8 Las caracteristicas de los compradores y los mercados
en los que actdan las empresas son determinantes del crecimiento, estimacion y prevision de la

demanda de compra de los consumidores finales.

Los principales elementos que deben considerarse al anafizar el comportamiento son: deseos,
gustos y necesidades; situacion personal y caracteristicas de su entomo mas proximo, familia,
profesion, formas y estilos de vida, etc.; distribucién geografica y temporal de las compras que
determina ia ordenacién de los mercados y su demanda; capacidad de compra y sensibilidad a
ciertos factores como el precio y comportamiento de compra influido por varables psicoldgicas,
socioeconomicas y de situacion de compra que determinan la fidelidad a una empresa,
establecimiento, etc. El momento, lugar de compra y frecuencia influyen en la demanda de casi
todos los productos o servicios, dependiendo de las condiciones de predisposicién a la compra de
los demandantes.

Al existir un gran nimero de variables internas y externas que influyen en el comportamiento del
consumidor, éste es complejo. El estudio de estos factores es imprescindible para conocer la
reaccion actual del mercado y predecir su comportamiento futuro. Los enfoques de! estudio del
comportamiento del consumidor son de diversos tipos: econémico {que implica una eleccion con
maximizacién de ta utilidad), psicolégico’ (que amplia el campo de las variables a las psicologicas
—internas- y sociolégicas —extemas-) y motivacional {(que trata de explicar los comportamientos a
partir de las causas que los producen ya que el ser humano actua estimulado por necesidades,
definidas como carencia de algo).

La actitud de los compradores —consumidores- viene explicada por la demanda. Centrandonos en
las caracteristicas de la demanda de los seguros privados se intentara identificar qué factores
influyend® y cuéles son sus causas determinantes. En concreto, la demanda de seguros se

caracteriza por: %'

78 MAPFRE, 1996, Marketing y gestion comercial de Seguros, Ed. FME, Madrid.
1915 Psicologia presenta al consumidor come individuo que persigue objetives, procesa informacién y trata de solucionar sus prablemas.
80 Influyen precio del bien y de otras bienes, ingresos y gastos del consumidor, etc.

81 FERNANDEZ ISLA G., 1997, "El Segure y su comerdializacion en la Unién Econdmica y Monelaria”. Cursa de verano de ka Universidad
Complutense de Madrid, Almerfa y NEWSLETTERS, 1998a, Amenazas y oportunidades para el sector asegurador. Estrategias empresariales y
papel de las tecnologias empresariales de seguros, Financial Times, Ed. Recoletos, Madrid,
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1.- Un gran nimero de demandantes,® sin capacidad de influir en el precio ni en la
cantidad (individualmente) debido a que la pdliza es un contrato de adhesion y con débiles

capacidades de consumo.

2.- Libertad de transaccién parcial, al existir determinados productos cuya contratacion es

obligatonia (p.e., el seguro del automévil).

3.- No disponer los demandantes de informacion uniforme sobre los productos existentes

y sus caracteristicas y |a incidencia de éstas en el precio.

4.- Ser muy sensible a la marca, la imagen y no tanto al analisis comparativo de
productos.B® El sector asegurador tiene un problema de mala imagen y de escasa reputacion

llegando, incluso, a considerar a los seguros como “compra incomoda’.
5.- Lainfluencia significativa de |a renta en los intercambios.4

6.- La alta sensibilidad al precio85 en aquellos productos de suscripcién voluntaria, en
los de mayor componente de ahorro y en los que se cubren riesgos financieros puros {al existir

productos alternativos en ef mercado financiero). Sin embargo, en el resto de los casos no es asi.

El Sector Seguros debe adaptarse para responder a las necesidades variables de sus clientes. En
el pasado el cambio ha sido, a menudo, dirigido por una combinacién de desregulacion y ofertas de
proveedores y distribuidores que ha permitido que la oferta cada vez se adapte mas a las
necesidades y situaciones del cliente, amplie y especifique sus garantias elevando los limites de
cobertura, aumente la flexibilidad, existiendo, en definitiva, una tendencia hacia productos
especificos y seguros integrales que cubren “practicamente” todo considerando tarificaciones por
grupos de riesgo y zonas geogréficas. En el futuro, los consumidores seran la principal influencia

para el cambio.B6

Los servicios {como se ha comentado anteriormente) constituyen actividades identificables,
intangibles, que son objeto principal de una operacion concebida para satisfacer las necesidades
de los consumidores. Por sus propias caracteristicas se diferencian enormemente de los bienes, en
concreto, los Seguros (junto con la ensefianza y la consultoria) son consideradas las Unicas

actividades que pueden calificarse como “Servicios puros”.87

Los servicios de seguros se caracterizan por.

82 principio basico de seguros la Ley de los grandes nimeros.
83 ver NEWMAN A, 1998, Strategy and the Role of |T in the insurance sector, Ed. Financial Times, London,
84 A1 existir una correlacién del 88% entre las variaciones del PIB y las primas satisfechas.

8 Segun la “sabidura convencicnal” de algunos integrantes del Sector, éste es el principal criterio por el que los consumidores foman sus decisiones
y el principal diferenciador entre aseguradores. NEWMAN A, 1998, c.c.

8 NEWSLETTERS, 19963, Los Seguros en Europa hasta el afio 2010. Enfrentarse al reto de los clientes, Ed. Recoletos, Madrid.
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- Ser servicios de compra y especialidad en términos generales, aunque a veces puedan

incluirse otros servicios no buscados en un primer momento.
- Su objeto: bienes, personas y sucesos aleatorios.
- Su medio: una relacion esporadica o continuada y formal a través de un contrato.

- Su fin: proteger a bienes y personas (fisicas y/o juridicas) frente a hechos stbitos,
imprevistos y no deseados que pueden causar una pérdida cuantificable en términos
economicos y/o de prestacidn de servicios, a cambio de una prima pagada por adelantado.
- El consumidor interviene en su disefio, indicando el bien y/o persona objeto de seguro, el
beneficiano, los valores, limites y/o sublimites, periodo de efecto, quién se compromete al
pago y condiciones de la prima.

- Su duracion: habitualmente anual, aunque en los seguros de vida existen contratos a

largo plazo (ahorro-jubilacion, pensiones, rentas vitalicias, elc.).

- Ef grado de contacto con el vendedor, normalmente muy alto.

- Su demanda suele ser regular y se mantiene a lo largo del tiempo, no exenta de cierta

estacionalidad (p.e. en seguros de Asistencia en viaje).

- Existe una creciente disposicién de los consumidores a_informarse por si mismos (son

mas activos y vinculados al precio).

El consumidor de seguros, como el resto de consumidores, es un sujeto econémico y de
derechos que intenta maximizar la utilidad de su renta disponible con servicios que le incorporen
valor de uso. Actla con cnterio de racionalidad y en funcién de sus necesidades actuales y futuras,
considerando su entorno en cada una de sus parcelas y la relacion entre éstas y el todo, buscando

seguridad y estabilidad para él y su familia.

Es y esta: mas formado, informado, critico, exigente y selectivo con la informacion recibida, mas
consciente, mas exigente con el canal de distribucion,88 mas desleal 3 mas sensible a estimulos
{marca, categoria de producto, tipo de establecimiento, etc.) y al Marketing (producto, precio,
comunicacion, distribucién, post-venta, publicidad). Sobre todo, es un consumidor que quiere vivir
sin riesgo y demanda: proteccion, transparencia, claridad, servicio, adaptacion a sus necesidades,

valor por dinero y por tiempo, innovacién, anticipacion a sus necesidades y respuesta,

87 STANTON W.J., ETZEL M.J, y WALKER B.J., 1995, Fundamentos de Marketing, Ed. McGraw-Hill, México.

88 NEWSLETTERS, 1998a, 0.c.

89 ver WRIGHT CR., 1997, Estrategias del seguro de vida para el siglo XXI", XXXII Jomadas de estudio para directores del Sector Sequros, ICEA,
Madirid.
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comunicacion.® En definitiva, reclama primas atractivas y suficientes, servicio postventa,
innovacion comercial (tanto de medios de pago como de servicios complementarios), segmentacion
selectiva por productos, red de venta adaptada a cada grupo de consumidores y {por comodidad)
dispersion geografica de los centros de atenciénd! calidad de servicio en términos de

personalizacion y selectividad.

2).- Proceso de decision de compra.

Analizar la decisién de compra {entendiendo como decisidn “la accion resolutiva que se toma en
una cosa dudosa. La decision esta definida por: el juicio del decisor y la cosa dudosa sobre la que
recae la decision” y exige la existencia de, al menos, dos alternativas excluyentes entre si)% implica
determinar el proceso desde que surge la necesidad hasta después de comprar o no el producto o
servicio, apareciendo 0 no sensaciones de satisfaccion por la decisién tomada. Se deben conocer
las variables externas (entorno econémico, cultura, grupo de referencia) e internas {motivacion,
percepcion, experiencia), ademas de ofras variables propias del marketing (precio, producto,

distribucién y promocién) que influyen a lo largo del proceso.

Este comportamiento de los consumidores no es homogéneo y varia segin el producto y las
caracteristicas de los individuos. Resulta dificil identificar las diferentes situaciones que concurren
en el mercado y provocan elecciones distintas. Lo importante es partir de un modelo con los
principios generales de la decisién de compra que permita reducir la incertidumbre de dichas
decisiones. Existen varios modelos®? sobre el comportamiento del consumidor desarrollados en los
ultimos afios, entre ellos el de Howard-Sheth, el modelo de cambio de marca basado en procesos

de Markov, el de Bettman y el de Engel, Kollat y Blackwell (Kollat, Blackwell, Miniard}.%4

En el proceso de decision influyen: el entorno social {cultura, clase social, influencias
interpersonales, familia), estimulos de la empresa (publicidad, etc.), diferencias personales
(personalidad, estilo de vida, motivaciones, actitudes, necesidades economicas, percepcidn) y

factores de situacion {ambiente, tiempo disponible, etc.).%

90 srReEN S., 1997, “When selling home insurance think added valumen®, Brokers Monthly, pp: 15-17.

91 Ver TORRA J.L., 19962, Perspectivas de riesgos diversos, ICEA, Informe n® 163, Madrid.

92 SOLDEVILLA GARCIA E., 1984, Dedisiones empresariales con riesgo e incertidumbre, Ed. Hispanoeuropea SA, Madrid.

93 Una exposicion amplia de los modelos de comportamiento del consumidor aparece en LILIEN G.L., KOTLER Ph. y MORTHY K.S., 1992,

Marketing Models, Ed. Prentice-Hall Infemational, New Jersey. Ef modelo de Howard-Sheth aparece en HOWARD J.A. y SHETH JN,, 1973, A
Theory of Buyer Behavior, Ed. Wiley & Sons, New York.

94 MARTIN DAVILA M., 1988, Marketing. Teoria y practica, Ed. Index, Madrid. También ENGEL J.F., KOLLAT D.T. y BLACKWELL R.D., 1978, 0.c. ¥
SCHIFFMAN L.G. y KANUK L.L., 1997, Comportamiento dei consumidor, Ed. Prentice Hall, Mejico. Es importante mencionar el modelo economico
de MARSHALL (MARSHALL A., 1890, Principles of Economics, obra citada en DE BORJA L. y CASADO J.F., 1991, Marketing estratégico, Ed.
Hispanoeuropea, Bargelena), cuyos antecedentes han construide “La Teoria Modema de la Utilidad”.

95 yer KOTLER P. y BLOOM P.N., 1984, Marketing Professional Services, Ed. Prentice-Hall, New Jersey y ESTEBAN TALAYA A, 1997, o.c.
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El comportamiento de compra esta en funcion del papel del comprador, consumidor o pagador que
coinciden 0 no en personas distintas las tres, dos o una. En el seguro el comprador es el asegurado

o tomadeor, consumidor el asequrado o el beneficiano y el pagador el tomador o el asegurado.

Los individuos evallan los productos, bienes y servicios reuniendo toda la informacion sobre ellos.
La Teoria de Ia integracion de la Informacion® ofrece un método de estudio de los procesos de
toma de decisiones. Considera caracteristicas propias de los consumidores, aspectos de los
productos, bienes o servicios importantes, compara productos o servicios con cada aspecto
importante y decide cudl/es eligen, si eligen.¥” Después de adquirir informacion sobre las
alternativas que existen, los consumidores definen un conjunto de atributos o caracteristicas

determinantes para comprar y evaluar {as distintas marcas de una clase de productos en particular.

Conviene utilizar un modelo que describa el comportamiento del consumidor porque: los
consumidores no son homogeéneos Yy, por tanto, presentan caracteristicas distintas. Los modelos
tratan de recoger esta diversidad incluyendo distintas variables independientes y sus caracteristicas
(lo que limita a los modelos a poder Unicamente explicar el comportamiento de grupos especificos),

las decisiones de consumo son diversas al igual que los contextos de compra y consumo.

Figura I, n° 3.- Proceso de compra del consumidor.

Necesidades Cong

Prefe!ncias
{Retroalimentacion)

Intencién

Post—!)mpra

Fuente: Embrid Herranz P., Martin Davita M. y Zomilla Femandez V., 1998, o.c.

Analizar esta decision de los consumidores requiere conocer su historial de compras anteriores, los
habitos de uso de medios de comunicacion, buscar informacién sobre cada bien o servicio
adquirido o a adquirir, 1a sensibilidad al precio del producto ¢ servicio, a los canales y puntos de

distribucion y a las ofertas de promocién.

96 | QUVIERE J.J., 1988, Analyzing Decision Making. Metrica Conjoint Analysis, Ed. Sage, n® 67.

97 Esta teoria ha sido ampliamente desamollada en Economia. Las primeras aportaciones pertenecen a HENSHER D.A. y JOHNSON L., 1580,
Applied Discrete Choice Modellig, Ed. Croom-Helm, London; MANSKI C.F. y McFADDEN 0., 1981, Structural Analysis of Oiscrete Dala with
Econometric Applications, Ed. MIT Press, Cambridge y a BEN-AKIVA M. y LERMAN SR, 1985, Discrete choice analysis: theory and application to
travel demand, Ed. MIT Press, Cambridge.
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En el proceso de decision de compra® pueden considerarse cuatro etapas:
13 - Reconocimiento de |a necesidad,
22 - Busqueda de informacién,
3?.- Analisis de alternativas y
42 - Decision 0 no de compra y evaluacion.

Se desarrollan de manera mas explicita cada una de estas etapas para cualquier bien o servicio y,
en concreto, los seguros.%

1.)- Reconocimiento de fa necesidad.

Para iniciar el proceso, el consumidor debe reconocer una necesidad,'® problema o sensacion de
carencia a través de estimulos intemos o externos, intentando buscar su satisfaccion (deseo).

Influyen motivacion'0' y factores del entorno que deberan canalizar las necesidades hacia la

demanda especifica de los productos ofrecidos por ias empresas de seguros. Los motivos se
igualan frecuentemente con las necesidades y deseos pudiendo clasificarse de acuerdo con
distintos criterios contrapuestos o complementarios'%2 en: fisioldgicos (o primarios), psicologicos (o

relativos), racionales frente a emocionales, conscientes o inconscientes, positivos o negativos.103

Maslow (psicdlogo americano motivacional'®4} senté las bases fundamentales para una teoria
verdaderamente humana de la motivacion'® y, aunque ofros autores no compartan su opinion,
establece una jerarquia piramidal de necesidades, puesto que para él éstas aparecen de forma
sucesiva, empezando por las mas elementales o inferiores (de tipo fisiolégico) pasando, a medida

que se van satisfaciendo en un determinado grado, a otras de rango superior (de tipo psicoldgico),

98 para la modelizacion del proceso de decision de compra ver LILIEN G.L., KOTLER Ph. y MORTHY K.S., 1992, o.c. y ROBERTS J M. y LILIEN
G.L., 1993, Explanatory and predictive models of consumer behaviour, Marketing Handbook in OR & MS, vol. 5, Ed. North - Holtand, vol. 5, pp: 27-82.
99 Se han simplificado las etapas de autores como: STANTON W.J. y WALKER B.J. (1995), HOWARD J A. (1993}, MUGICA J M. y RUIZ de MAYA
§. (1997), y otros, no relevantes en seguros, siguiende, basicamente, el modelo general de compertamiento del consumider expuesto en ESTEBAN
TALAYA A, 1997, 0.c.

100 yvarios autores han desamollado distintas tipologias de las necesidades, destacando: MURRAY (1938), MASLOW (1954}, ROKEACH (1973} y
SHETH, NEWMAN y GROSS {1991). Stlo se menciona Maslow por su popularidad y hacer referencia expresa a la necesidad de seguridad. Ver
LAMBIN J.J., 1997, o.c.

101 L2 motivacién se inicia con el reconosimients de una necesidad que afecta a: la evaluacion, la bisqueda de informacion y la compra. Se defing
como una predisposicion a dirigir el comportamiento para la obtencidn de lo que se desea (factores que originan la conducta del individuo).

102 . ouUDON D.L. y DELLA BITTA A.J., 1995, Comportamiento def consumidor. Conceptos y Aplicaciones, Ed. McGraw-Hill, México.

103 | g5 motivos positivos llevan al consumidor a conseguir los objelivos deseados y los negativos lo apartan. Asi el temor {que es negalivo) es
decisivo en la adquisicion de seguros para prevenir consecuencias graves no deseables (incendios, robos, dafos o la pérdida de la propia vida).

104 £| genominado enfoque motivacional cuyos autores principales fueron Maslow y Freud, propone el estudio del compartamiento averiguando las
causas (ltimas que o motivan.

103 Todo Io que nos mueve a actuar se considera necesidad o motivo que armastra a la voluntad hacia lo deseado. Impulsos que nos mueven a
realizar conductas que satisfagan algin tipo de necesidad (psicoldgica o fisiologica) indispensable. Por la accion se consigue el objeto que satisfara
ia necesidad. MASLOW A.M., 1954, Motlvation and personality, Ed. Harper & Brothers, New York y 1965, Eupsychian management, Ed. R. D. Irwin,
Homewood.
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admitiéndose que se luche por necesidades de varios niveles simultaneamente y se pase de un

nivel a otro cubriendo el anterior hasta un cierto punto aceptable. 1%

El consumidor se interesa por los productos cuando tiene necesidades que satisfacer y éstas varian
a lo largo de su vida. En el caso del seguro surge como consecuencia de la necesidad de dotar de
estabilidad a las unidades de consumo o produccion, ante los riesgos potenciales que amenazan,
brindandoles los servicios adicionales que precisen o requieran. Andrew distingue once etapas en
el ciclo de vida de la persona: del nacimiento a la educacién preescolar, preescolar hasta once
afos, escuela secundara hasta su abandono, Universidad o estudios superiores, primer trabajo a
tiempo completo, matrimonio, después del matrimonio y de tener hijos, salida de los hijos del hogar,

prejubilacion, jubilacion y muerte. En cada una de |as etapas las necesidades son distintas. 107

2).- Busqueda de informacién.

La bisqueda de informacion’®® puede ser interna (recumiendo a la memoria) y externa si se
consultan ofras fuentes (amigos, parientes, expertos, anuncios, catélogos, folletos, libros, etc.).1
En el caso de los seguros, esta bisqueda es mas o menos interna, dependiendo de la complejidad

de la compra y de la experiencia previa del compradeor.

Juegan un papel muy importante la publicidad (en cualquier medio de comunicacion, sobre todo

en T.V., periodicos, revistas e internet), los mediadores y comerciales, familiares y amigos.

3).- Andlisis de las affernativas.

El consumidor valora las posibilidades basandose en sus propias creencias sobre ias prestaciones
o caracteristicas del producto ¢ servicio. Estas valoraciones son la base de las actitudes del
consumidor que determinan la intencién y el comportamiento de compra. Se perciben los atributos
de los distintos productos y se forman las preferencias.''! Después de comparar altemnativas y
compariias de seguros existentes en funcion de cada uno de los atributos (en los seguros,
caracteristicas técnicas de la pdliza: capital asegurado, prima, suma asegurada..) los

consumidores eliminan unas quedandose con un grupo final de altemnativas (y compafiias) e

106 Ega jerarquia (Teoria de la jerarquia de las necesidades) es ampliamente utilizada en Economia, Marketing, Sociologia, etc. Distingue cinco
tipos de necesidades identificAndolas, primero, en dos niveles: necesidades deficitarias abarcando los cuatro niveles inferiores de la piramide
(necesidades fisioldgicas, de seguridad, de pertenencia, afeclo y estima) y necesidades de crecimiento (automealizacion). Las de seguridad aparecen
cuando fas anteriores (alimentacion, vestide y vivienda) se han cubierto e incluyen: vida estable, patrimonio, seguros de enfermedad, vida, ahorro,
etc. Si la sequridad se ve continuamente afectada, el ser humano queda anclado en ese nivel. La dinamica del hombre es buscar seguridad en la
vivienda, salud, trabajo y ocio prefiiendo productos o servicios familiares y de ambiente conocido, Ver EMBID P., MARTIN M. y ZORRILLA V., 1998,
o.c. y SCHIFFNAN L.G. y KANUK L L., 1997, 0.c.

107 ARDREW K.,1989, Marketing de los servicios bancarios y inancieros, Ed. Deuste, Bilbao,

108 veer Ryiz Dominguez S., 1997, La modelizacién del comportamients del consumidor, capitulo 1y Gémez M.A., Bliisqueda de informacidn en la
toma de decisiones del consumidor, capitule 2, en MUGICA J M., y RUIZ S., 1997, El comportamiento del consumidor, Ed. Anel, Barcelona.

109 VARELA GONZALEZ J.A., 1993, "La adquisicion de informacion sobre los productos por los consumidores®, Revista Eurcpea de Direccidn y
Economia de la Empress, n® 2, pp: 167-180.

110 Seg(n dalos de ICEA, aproximadamente el 50% del gasto publicitario va a television, el 25% a la prensa y el 14% a revistas especializadas.

111 vier Azpiazu J., 1997, Modelizacion de la evaluacién: percepciones y preferencias, cap. 3 de MUGICA JM. y RUIZS., o.c.
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incluyen, por supuesto, la alternativa de retrasar la compra y la de no realizarla."*2 Se consideran
tanto aspectos psicologicos como juicios'!3 y creencias' sobre las distintas alternativas y
entidades. Probablemente no perciben las variables fisicas!'s sino que directamente elaboran sus
juicios psicologicos.!'® Posteriormente, se forman sus impresiones sobre las posiciones de varias
alternativas a determinados atributos y valoran sus juicios para que esas alternativas se posicionen

en cada atributo."?

Por tanto, en esta etapa es importante la imagen que el consumidor tenga (o se forme) de las
entidades y los productos de seguro en concreto existiendo numerosos medios para la creacion de
imagen en el campo del seguro. Hasta ahora, las entidades han logrado buena imagen con: fa
presentacion de la Memonia Anual, publicaciones informativas para los asegurados, conferencias
sobre novedades, premios culturales y otros. No obstante, existen problemas de imagen en el
seguro y al analizarios en algunas modalidades (enfermedad, invalidez o jubilacién) se constata que
el asegurado no entiende su relacion con el asegurador como una relacion privada, sino como una
relacion derivada de un derecho social, por lo que no acepta que se pueda rechazar ta cobertura de

un riesgo, ni discutir el alcance de un tratamiento médico etc.18

4).- Decisién de compra y evaluacion.

Finalmente, los consumidores forman un grupo de eleccidn final y deciden qué alternativa es la
mejor (teniendo en cuenta toda la informacion disponible), comprar o no el seguro vy, en caso
afirmativo, con qué compafiia suscriben la poliza de seguro. Si un consumidor decide no comprar
puede considerar dos posibilidades: retrasar la compra hasta que las decisiones sean mas

favorables o no volver a plantearsela.

Seleccionada la alternativa adecuada, si se suscribe el seguro se valora su uso, caracteristicas,
etc., dando lugar a la retroalimentacion que influye en el proceso de decision debido a que el
aprendizaje y la satisfaccion o no después de la compra y uso del producto y la sensacion de duda

positiva 0 negativa de compra generan lealtad o fidelidad a una marca o todo lo contrario. La

12 pge proceso de comparacidn de atributos y caracteristicas ofrecidas por las compaias, necesario para formar el grupo final de posibles
elecciones, hace mas complicado el proceso de eleccion.

113 Juicios de los consumidores sobre “como de bueno” 0 *céma de satisfactorio” en un atributo (o caracteristica) determinado considerandose como
la utilidad del camino elegido por el decisor.

144 Creencias que los consumidores tienen sobre los atributos determinantes de los productos o servicios, lamadas “posiciones” de cada producto
en esos aiributos.

115 variables fisicas v abservaciones o medidas de varios antecedentes fisicos de atributos determinantes que pueden tener los productos reales.
116 s juicios psicologicos envuelven percepciones subjetivas de la realidad fisica con los que los individuos se forman sus impresiones sobre ta
posicion de cada compafiia respecto a cada uno de los atributos determinantes (basados en un ndmero de caracteristicas observables en las
compafiias).

17 Este modelo corresponde a la primera version desarroilada por Egon Bremswick, posteriormente ampliado por ANDERSON NH., 1984,
Functional measurement and psychophysical judgement, Psych. Review, o® 77, pp: 153-170 y anteriormente en 1982, Methods of Information
Integration Theory, Ed. Academic Press, New York.

118 STEWART G., 1992, | Encuentro Mundial de Seguros, Madrid.
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actividad de evaluacidn consiste en comparar lo obtenido y lo reaimente esperado por el
consumidor a través de su decision. La experiencia adquirida incidira en decisiones posteriores.
Muchos autores consideran este comportamiento post-compra como una etapa nueva e

independiente en el proceso de decision de compra.

Alan Newman'® considera que el cliente que si ha optado por suscribir una poliza, fruto del servicio
recibido o falta del mismo, puede comportarse como un “apéstol” (cimiento de la empresa, persona
altamente satisfecha y muy fiel, encantado con el seguro), “fiel” (comprometido, defensor satisfecho
cuya fidelidad es menor al anterior), “desertor” {silencioso), “terronsta” (descontento y a punto de
irse), “mercenario” (oportunista y desleal satisfecho) y “rehén" {poco satisfecho pero muy fiel a la
entidad}.

La presente investigacién se centra en el proceso de compra del consumidor individual o
considerando la decisién de la familia como grupo, suponiendo que la responsabilidad de Ia
decision recae (se le atribuye) a un miembro de la familia. Tradicionalmente se ha considerado al
sustentador principal como responsable Unico y Gltimo, pero existen estudios que reflejan la

participacién de otros miembros. 120

11.3.5.- Factores determinantes de Ja demanda de los seguros privados.

El Sector Servicios adquiere gran importancia econémica y empresarial en los paises desarrollados
comprendiendo un conjunto muy diverso de actividades que ha propiciado el incremento de su
consumo modificandose, al mismo tiempo, en funcion de factores cuya evolucién se relaciona,
principalmente, con las actividades comerciales y los comportamientos de mercado y su influencia
pueden afectar a otras muchas actividades humanas y sociales. Junto a los factores de influencia
propios del usuano de servicios existen ciertos factores ambientales que inciden especialmente en
la demanda y repercuten, también, en las decisiones de las empresas. Se considera entorno al
conjunto de fuerzas directas e indirectas, controlables o no, susceptibles de ejercer influencia,

desde un ambito micro y macroecondmico, en todas sus accicnes, decisiones y resultados.

Cualquier realidad observable no es independiente de sus interrelaciones con las restantes
realidades existentes, ya sea por Ia influencia que tenga sobre el ambiente externo o sobre sus
propias caracteristicas intemas. Las fuerzas que confluyen en este ambiente obligan y condicionan

a la empresa a replantearse su gestion y actuacion, sometiéndola a las posibles transformaciones y

119 NEWMAN A., 1998, o.c.
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circunstancias economicas, competitivas, socioculturales y tecnologicas que acaecen en su
entorno.

Para ofrecer una visién lo mas completa posible de qué factores, como influyen en |la demanda de
los seguros privados y de los aspectos determinantes en los habitos de compra y modificacion del
comportamiento de los consumidores de seguros, se han agrupado atendiendo a su naturaleza,

considerandose factores;?!

1) Demogréficos: tamafio de la poblacion, tasas de natalidad y mortalidad, estructura de la
edad, formacién de las familias, etc.

2) Econdmicos: renta y riqueza nacional, crecimiento/recesion, inflacién, desempleo,
politica monetaria, politica fiscal, etc.

3) Socioculturales: caracteristicas personales, cambios en los valores, expectalivas,
estilos de vida, incorporacidn de |a muijer al trabajo, etc.

4) Politicos: cambios politicos, entrada de Espafia en la CE e internacionalizacion de la
economia....

5) Legales: regulacion-desregulacion, jurisprudencia, efc.

6) Tecnoldgicos: innovaciones y difusion de las mismas, patentes, investigacion y
desarrollo, canales de distribucidn, etc.
Adicionalmente, en el caso de la demanda de seguros, entre otros, hay que considerar los riesgos
de los consumidores y el conocimiento de los mismos, expectativas de vida, fiscalidad, evolucion de
los tipos de interés, sistemas publicos de pensiones y de sanidad, activos financieros de ahorro y su
rentabilidad. En el mercado de seguros no existen, normalmente, sustitutos para una modalidad
determinada, excepto en el seguro de vida al existir otras formulas altemativas de ahorro o los
seguros de crédito y caucion, los avales bancarios, etc. Existe una gran variedad de productos v el

precio de los mismos, en general, no es comparable porque se refiere a coberturas distintas.

Todos los factores determinantes actian de forma interrelacionada y es dificil delimitar la
responsabilidad de los estimulos ante ciertos comportamientos de los compradores. Para conocer
mejor la capacidad de reaccion de la demanda, es preciso analizar las relaciones entre causa y
efecto, principalmente, a través de la sensibilidad de la misma hacia los factores de influencia y su

medicion.

120 \ier Martinez E., 1997, Proceso de toma de decisiones famitiares: influencia de los cdnyuges, en MOGICA JM., yRUIZ S, o.c.

121 yer MARTIN DAVILA M., 1995, Fundamentos de Marketing, Ed. McGraw-Hill, Madrid, EMBID P., MARTIN M. y ZORRILLA V., 1998, 0.c. y
NOGUEIRA MH, y ARNALDO F., 1992, Marketing de Servicios. Conceptos y estrategias, Ed. McGraw-Hill, Bogota.
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1).- Factores demograficos.

Para estudiar la demanda de seguros privados hay que tener en cuenta: el aumento de la
esperanza de vida,'? |a reduccién de la natalidad,'? el aumento de la poblacién,? cambio en

la estructura y envejecimiento de la misma'?5 y |a evolucion de la piramide poblacional.

Los paises occidentales estan experimentando en las tiltimas décadas alteraciones sustanciales en
la estructura de su poblacién. La tasa de nataiidad no deja de disminuir, mientras que la esperanza
de vida (consecuencia de los avances en el tratamiento de las enfermedades) se prolonga
continuamente o que supone un menor crecimiento de la poblacién y una inversion en la piramide
de edad'?® (mayor numero de ancianos y menor proporcion de jovenes). Se prevé que, a pesar del
continuo descenso de la natalidad, hacia el afio 2.000 la poblacién mundial se incrementars en
1.000 millones de personas, dando lugar a la denominada “era de la tercera edad".

Tabla I, n° 5. Poblacién censal espaiiola clasificada por edad en miles de personas,

Edad 1960 1970 1981 1991 1987
< 5 afos 2.969 3.209 3.075 2.009 1.919
5 a9 afios 2,699 3.219 3.308 2437 1.986
10 a 14 afios 2678 3.030 3.302 3.085 2.304
15 a 24 afios 4.701 5.258 6.205 6.577 6.220
25 a 34 afos 4.814 4313 4,992 5.966 6.426
35 a 44 afos 3.995 4.715 4.301 4.912 5516
45 a 54 anos 3.402 3.860 4.626 4.166 45673
55 a 64 afos 2697 3.142 3.634 4346 4.009
65 y mas 2.505 3.290 4.236 5.370 6.271

Fuente: INE y elaboracién propia.

En Espafia, la poblacion mas numerosa estd formada por personas que superan los 14 afios
coincidiendo con la poblacién potencial a efectos del seguro. Este segmento de poblacién ha
aumentado significativamente en las Gltimas décadas, sobre fodo el tramo de personas “de Ia
tercera edad" con mas de 65 afos, siendo éste y los grupos de entre 20 y 54 afos las claves de los
proximos mercados. Este aumento de “gente mayor” con plena actividad, el anticipo de la jubilacién,
la disgregacion de la familia —padres y abuelos dependiendo menos de los hijos- posibilita el

crecimiento futuro del mercado de los seguros de Vida y planes de Jubilacion y Pensiones. La

122 py existir mas gente activa, la oferta acluaf debe adaptarse a este hecho. Se dispone de mayor poder adquisitivo y, por tanto, se puede ser
receplor potencial de productos de salud, asistencia, etc.

123 Espafia habfa mantenido unas tasas de fecundidad entomo a 2,9 hijos per mujer en 4.960 pero, en 1.995 esta tasa akcanzaba aproximadamenis
un 1,17 situandose por debajo de la media europea que estaba en 1,21.Ver MARTINEZ MARTINEZ M.A., 1938, Nuevas necesidades del
consumidor de segurocs al inicio del siglo XX, 2*s. Jomadas Universitarias do Seguro, Santiago de Compostela.

124 £ crecimiento natural serd positivo por la gran proporcidn de mujeres con posibilidades de tener hijos, al bajo Indice de mortalidad y la entrada
masiva de inmigrantes. La poblacién mundial estimada para ef afio 2.000 es de 6.120 millones de habitantes. La recuperacidn de la fecundidad en
Espafia dependera de las perspectivas de segunidad en el futuro.

125 E¢to pravoca un aumento de la dependencia en 1a poblacién joven al ser insuficiente el crecimiento de la poblacion ocupada. Segin datos de la
OCDE, en Espafa la tasa de dependencia (personas con mas de 65 afios /15-64) era en 1980 del 17,2% y sera en el 2050 del 38,6% estimandose,
en todas los paises europeos, una tasa superior al 30%.

126 yor MARTINEZ MARTINEZ M.A., 1998, 0.C.
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cuarta edad estaria compuesta, en parte, por personas que se han incluido en la tercera, todavia
activas y con capacidad econdmica y tiempo, que desearan satisfacer necesidades con productos y
servicios de salud, planificacién financiera y ocio. En este sentido, cobrara especial importancia la
fidelizacion de los clientes a lo largo de un ciclo mas largo de consumo. Cada vez mas los
gobiemos quieren que la gente prepare sus propias pensiones y no dependan del estado del

bienestar, lo que supone una importante oportunidad de negocio para el Sector.

También es interesante el fendmeno del aumento de la poblacién urbana, ya que en las
macrourbes, si actla con exclusividad, una compafiia aseguradora podria aumentar su produccion
mas que si lo hace en todo un pais menos poblado. En el afio 2.000, mas del 50 % de la poblacion
vivira en areas urbanas, mientras que hoy es el 45%. En 1.950 so6lo 3 ciudades (Nueva York,
Londres y Shanghai) tenian 10 millones de habitantes, sin embargo, en el 2.000 seran 22 ciudades
(la ciudad de Méjico tendra mas de 26 millones, Sao Paulo 24, Tokio 17, Nueva York y Calcuta
unos 16). La poblacién se encuentra muy concentrada en los grandes centros urbanos. Casi la
mitad de la poblacion mundial vive en ciudades, siendo su crecimiento tres veces supenor al de la
poblacion rural, por lo que puede afirmarse que el modo de vida urbano es practicamente universal,
Las ciudades desempefan un papel vanguardista en el proceso de transformacion social, ya que
son focos de innovacién, participacion y promocion, constituyéndose como un sistema donde se

concentran los retos y oportunidades de las empresas en el fin de siglo.

Considerar todos estos cambios demograficos nos obliga a tener en cuenta, en el analisis que
realizaremos en la presente investigacion, determinadas variables como !a edad y el tamario del
municipio de residencia.

2).- Factores economicos.

El analisis del entorno econdmico contempla la evolucién de las principales magnitudes: renta

nacional, tipo de interés, inflacion, situacién del mercado de trabajo

y de la vivienda, la carga fiscal, etc. Estas variables determinan la capacidad de compra e influyen
en las pautas de consumo en general. Los principales factores que afectan, en concreto, a la
demanda de los seguros son, entre otros: nivel de renta, cuotas de ahorro, consumo privado,
presupuesto disponible, crisis del sistema publico de salud y las pensiones, tasa de desempleo,1?’

estabilidad de precios, contencién del gasto publico, reduccion de los tipos de interés, 28 efc.

El PIB per capita en Espafia ha pasado de 1,4 millones de pesetas en 1.985,21,9en1.996 ya2

en 1998 {en pesetas constantes), lo que significa que, entre 1985 y 1996 creci6 mas de medio

127 Egta tasa determina las expectativas de consumo y la sensibilizacion de los consumidores a la variable precio.
128 Egty configura la jerarguia que el potencial consumidor realiza entre ahorro, gasto e inversion,
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millén de pesetas y, aunque a partir de esa fecha sufrid una ligera desaceleracion, se constata un
crecimiento casi constante en todo el periodo. La renta'® es el factor que determina, de modo méas
directo, la capacidad de compra del mercado y cuanto mas igualitaria sea su distribucion, mayor
sera la capacidad global de compra de productos de consumo. La renta familiar neta disponible ha
pasado, en el mismo periodo, de 1,01 millones de pesetas a 1,4 {crecimiento real de 300.000
pesetas anuales).* Al hacerse los consumidores cada vez mas ricos, tienen mas propiedades (y
“‘mas que perder’) y aumenta la demanda de seguros,'3!

Grafico I, n® 1.- Porcentaje del gasto de los espaiioles/renta disponible: 1997.
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Fuente: Fimestic y elaboracion propia.

En Espafa se ha recuperado la cuota de ahorro pasando el ahorro nacional bruto (renta generada
y no consumida) del 21,89% del PIB en 1.989, al 21,59% en 1995. El consumo privado se ha
recuperado también, situandose en el 2,1% del PIB en 1996. Debido a la reasignacion del
presupuesto disponible los consumidores quieren pagar una prima a cambio de valor y, por esta
razon, realizan un “arbitraje funcional’ de su dinero buscando una mayor utilidad. Tal y como
aparece en la Tabla Il, n° 6 es interesante observar qué lineas de actuacién cambian en la

estructura de gasto de las familias espafiolas.

129 o5 hallazgos de Engel {leyes de Engel) sugieren que: cuando se incrementan los ingresos declina el porcentaje gasiado en alimentos, en
vestido permanece invariable, en vivienda permanece constante y se incrementa el porcentaje gastado en los deméas bienes y servicios. Pruebas
recientes indican que la 2* ley de Engel puede ser inexacta.

130 cada familia, en media, estd consfituida por 3,2 personas, esto quiere decir que los ingrescs disponibles medios por familia son,
aproximadamente, de 4 4 millones de pesetas. Ver Informes Anuales, Fundacidn BBY, Madrid,

131 NEWSLETTERS, 1298b, oc.
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TABLA Il n® 6.- Estructura del gasto anual de los hogares espafioles en porcentajes.

PRODUCTOS 1.987 1.990 | 1.993 1.996
Alimentos, bebidas y tabaco 30,9% 26,8% | 23,6% 24.0%
Vestido y calzado 10,9% 100% | 83% 7,5%
Vivienda, calefaccién y alumbrado 18,8% 200% [ 245% | 259%
Ofros productos y servicios para el hogar 6,5% 6.4% 6,2% 5,8%
Transporte y Comunicaciones 11,8% 131% | 13,3% 12,5%
Esparcimiento, ensefianza y cultura 6,0% 6,3% 6,5% 6,4%
Servicios médicos y gastos sanitarios 21% 2,4% 2,8% 2,9%
Qtros 13,0% 14,9% | 14,8% 15,0%
Gasto Total Familiar {en miles mill. ptas.) 16461 | 25128 | 31.671 | 35099

Fuente: INE y elaboracion propia.

La crisis del sistema publico de salud, que se manifiesta en largas listas de espera, demoras en
las prestaciones, etc., provoca la existencia de personas que estan aseguradas simultdneamente
en dos o mas entidades complementando a través de coberturas privadas el sistema publico
ofrecido por la Segundad Social.’¥2 Respecto al sistema de pensiones, el sistema de reparto
atenuado (base del sistema publico) esta agotado. Las alternativas que se proponen son: aumento
de las contraprestaciones y/o disminucién de las prestaciones debido a los factores demograficos
ya sefialados. 133

En alternativas de inversion el consumidor, (debido a los factores considerados y atendiendo a
evoluciones de los tipos de interés, del mercado de trabajo y la fiscalidad), canaliza su ahorro hacia
determinados activos financieros. El crecimiento de los seguros en relacidn con otros medios es
moderado y varia en funcién de las variables antes sefialadas. Existe —y existira en el futuro- una
gran proliferacion de Seguros y productos financieros, en los que sera dificil determinar si se trata
de Segurcs de Vida o de Planes de Inversion, en sentido tradicional como los que hasta ahora han
comercializado las instituciones financieras. 34

El tipo de interés del dinero influye en las decisiones de compra, ahorro e inversién. Cuando se
eleva reducira las compras a piazo y fomentara el ahorro y, al contrario, una reduccion estimulara la

compra de productos de consumo.

132 yer GONZALEZ GONZALEZ Y., 1993, La demanda del Seguro Sanitario: una elecgion bajo incertidumbre, Tesis Doctoral, Universidad de
Valladolid.

133 g esta asistiendo en el mundo entero a una cierta liberalizacion de las prestaciones de la Seguridad Social, en parte por razones ideoldgicas,
pero -sobre todo- por razones econdmicas. Esto significa que cada vez habré un mayor campo para que el tipo de coberturas que ahora presta la
Seguridad Social, y fundamentalmente las relacionadas con las Pensiones y la asistencla, puedan ser prestadas por instituciones privadas
presentandose, asi, una cportunidad para la financiacién de niesgos (“complementarios” a la proteccién de coberiura y “sustitutos” de la proteccion
social) a través del seguro. Ver APARICIO J.C., 1997, “Los sisternas complementarios de la proteccion social”, XXXl Jomadas de estudio para
directivos del Sector Seguros, ICEA, Madrid.

134 Es |a linea iniciatla, en clerta forma, por el seguro de vida universal en Estados Unidos, €l seguro flexible, muchos planes financieros, ete. Estos
productos exigiran una informatica muy avanzada, ya que, el cliente tendra que saber al dia cual 3 su cobertura de seguro, la cantidad que fiene
invertida, el resultado de esa inversién, efc.
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Tabla Il. n® 7.- Porcentaje medio de activos financieros de las familias espafiolas,

ACTIVOS ANO
1.993 1.994 1.995 1.996 1.897

Efectivo 15,3 15,4 141 13,1 11,6
Depbsitos 40,8 40,9 40,5 35,3 30,5
Acciones 98 9.5 96 125 15,2
Fondos de Inversion 116 12,0 11,8 15,9 200
Seguros ¥ Fondos de Pensiones 38 10,9 116 11,8 12,2
Créditos y otros 83 78 8,1 76 6,8
Valores a corto 18 14 18 14 n.d.
QObligaciones 25 24 24 25 nd.

Fuente; Analistas financieros intemacionales y elaboracién propia.

Los problemas del paro y la contratacion precaria y poco estable determinan actualmente el
panorama del mercado de trabajo propiciando la aparicion de nuevos tipos de seguro como el de
Desempleo. El nivel de empleo determina las expectativas de ingresos familiares. Si se produce
una elevada tasa de desempleo, se reduce la capacidad de compra y el mercado es mas sensibie

al precio de los productos.

El mercado de la vivienda se basa en la propiedad. Los dos factores anteriores provocan que
Espafia e Italia tengan la mas alta proporcion de personas entre 16 y 30 afios que viven en el hogar
paterno. En la préxima década deberia producirse un aumento del nimero de hogares, lo que

favoreceria los seguros patrimoniales.

La globalizacion de la economia genera gran demanda de servicios a la vez que capacidad para
prestarlos donde sean necesarios y esta favoreciendo las actuales presiones competitivas. Algunas
empresas desarollan como armas competitivas estrategias de diferenciacidn y posicionamiento,
donde cobra gran importancia la creacién de relaciones con valor afadido y redes de
comercializacion. La demanda global del mercado considera todas las empresas que compiten para
cada tipo de productos, por ello, si se incrementa la demanda de una clase de producto o servicio,
en principio, puede resultar ventajoso para el conjunto de empresas y marcas que concurren a ese
mercado, aunque —generalmente- se beneficia la enlidad lider o con mayor participacion en las
ventas o cuota de mercado. La competencia, por tanto, es un factor decisivo de la demanda, por su
capacidad para potenciar el consumo global y su potencialidad de ganar o perder demanda de
marca. Tradicionalmente se consideraba una variable de influencia fuera del control de la empresa,
por la incapacidad de eésta para modificar los hechos de los competidores. Actualmente,
dependiendo de la estructura del mercado y la posicién de la empresa en el mismo, puede existir
cierta capacidad de negociacion de algunas condiciones, incluso si es lider, condicionar las
estratégicas que el resto de las empresas sigan. Se deben identificar competidores, su capacidad

de influencia sobre la demanda global y su evolucién futura previsible. La entrada de nuevos
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competidores siempre supone pérdida de cuota de mercado de las restantes empresas, aunque, a

veces, también supone un incremento de la demanda global que beneficia al conjunto empresarial.

La carga fiscal determina la capacidad de compra disponible por el mercado, una vez deducidos
de sus ingresos brutos los impuestos correspondientes. Entre las novedades fiscales mas recientes
que afectan a seguros, se pueden sefialar algunas cuyas consecuencias son positivas y otras
negativas. Entre las que ejercen efectos favorables'3s podemos citar: el R.D. Ley 7/1996 de 7 de
junio, sobre Medidas urgentes de caracter fiscal y de fomento y liberacion de la actividad
aseguradora’® y la ley 14/96 de cesién de tributos del Estado a las CC.AA. y medidas fiscales
complementarias. %7

Los Seguros de Vida y de Capitalizacion progresan en toda Europa'3® de manera muy
significativa, cualesquiera que sean los niveles de desarrollo econémico del pais, la importancia del
PIB (indicativo de los recursos disponibles de las unidades familiares) o las primas pagadas por
habitante.

Ademés de estos aspectos hay que considerar otros factores de mercado, producto y empresa.
Factores de mercado (variables de marketing que también intervienen, y en ocasiones de forma
decisiva, en la funcién de respuesta de la demanda) son: el producto, ' el precio del propio servicio
y de otros relacionados (complementarios y sustitutivos), la distribucion y la comunicacion
(publicidad, promociones, venta personal) consideradas variables decididas por la empresa, es
decir, bajo su control. Sin embargo, el control esta limitado por las acciones de la competencia y los
factores ambientales. La forma en que se planifican, organizan y coordinan estas acciones es

decisiva para la consecucién de una demanda.

La demanda de un determinado producto o servicio ha sido definida por la Teoria Econdmica,
en funcién, principalmente, de ingreso (o niveles de renta) de la unidad de consumo, precio del
producto y de los deméas productos y los gustos, deseos y preferencias personales de los
consumidores. Esta aproximacion elemental supone que, habitualmente, ei precio influye

inversamente en la demanda {a mayor precio menor cantidad demandada) y que la renta esta en

135 Estos aspectos, debido a la enorme preocupacion de los compradores por todo lo referente a la fiscalidad, resultan interesantes y de suma
importancia.

136 R D. Ley 7/1996, de 7 de junio (BOE del 8). Establece un nuevo régimen fiscal aplicable a los incrementos y disminuciones de patrimonio que
incide en las operaciones de seguro consideradas como generadoras de dichos efectos. La Ley 40/1998, de 9 de diciembre, del IRPF (BGE del 10)
lo modifica a partir de 1999.

137 Ley 14/1996, de 30 de diciembre (BOE del 31), por la que se aprobo una deduccién en la cuota del IRPF del 10% de las primas satisfechas por
razén de seguros de vida, muerte o invalidez, conjunta o separadamente, cuando el beneficiario sea sujeto pasivo, 0 en su caso, su conyuge,
ascendientes, o descendientes, vigente hasta 1998. Esta deduccion desaparece en la Ley del IRPF para 1999 y sucesivos, o.c.

138 | o5 mercados nacionales que conocen una fuerte densidad de penetracion del Seguro de Vida, con primas elevadas por habitante, parecen, sin
embargo, lejanos a la saturacion ya que las cifras siguen progresando regularmente (con la excepcién de Suecia y Finlandia que atraviesan una
pequefia crisis econdmica).

13¢ Marca, linea, caracteristicas, coberturas, tipo de bien (inferior, normal o superior), variedad de servicios que satisfacen las necesidades de los
consumidores y que estan a su disposicion.
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VENTAS

relacion directa con la demanda. Sin embargo, las interrelaciones existentes entre las posibles
demandas indican que no siempre mayor precio o nivel bajo de renta genera menores ventas.
Conviene tener en cuenta la elasticidad del precio de la demanda del bien o servicio, la elasticidad
precio-renta del bien, el valor y la utilidad (grado de satisfaccién y disponibilidad) del bien o servicio
y de sus diversos atributos para los consumidores.

Las caracteristicas organizativas de la empresa son ofras vanables decisivas destacandose: su
estructura, fortalezas y debilidades en relacion con las oportunidades y amenazas del entorno, la
previsible evolucion del mercado, sistemas de informacion, calidad, amplitud y oportunidad de los
datos, etc.

Asimismo, son importantes otras caracteristicas relacionadas con los productos (cuya
incidencia es compleja). Entre las mas importantes se sefialan; la imagen de la entidad de seguros,

las etapas del ciclo de vida del producto™® que conduce a comportamientos diferentes segun la

experiencia e implicacion de los consumidores'#! y, en acasiones, interviene el mecanismo de la
compra repetitiva o tradicional.'42

Figura ll, n® 4.- Ciclo de vida del seguro.
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Fuente: Adaptade de Marketing y gestién comercial de Seguros, 1996, Ed. FME, pag. 94.

140 g1 intangibilidad def servicio es determinante en la decision de compra, el consumidor estimara como mayor valor el precio del servicio, par lo
que podemos concluir que su decisién de compra serd variable segun el servicio del que se trate y esta vinculado a la efapa de su ciclo de vida
dependiendo de mitiples factores. Ver DE BORJA L. y CASADOF., 1951, v.c. y MAPFRE, 1996, o.c.

141 Guanto més interés muestre, demandard més informacion y tendré en cuenta las posibles attemativas.
142 py; ejempio, suscribir un Seguro de Decescs al nacer un nifio.
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La capacidad de respuesta de la demanda varia en funcion de estos factores determinantes y de la
influencia de las hipotesis cominmente asumidas sobre la misma, que en ocasiones son
modificadas por la moda, cambios en habitos de consumo, caracteristicas personales o raciales,
tendencias como la concienciacion de una fuerte relacién calidad-precio y el desplazamiento hacia
compras planificadas en las que juega un papel importante el desembolso de dinero (p.e. en el
cambio del seguro del coche o cambio de entidad financiera porque ofrece mejores intereses en
sus planes de pensiones). Se espera que la demanda futura de productos aseguradores aumente
debido a que ia poblacion vive méas, es mas rica y, consecuentemente, se preocupa mas por sus
posesiones, futuro y salud (mas afios de “salud débil’). Sin embargo, no significa que los

consumidores vayan a comprar directamente a {as compafiias.3

Respecto a los factores econémicos citados, obtener informacion individual yfo familiar sobre
niveles de renta, distribuciones de gasto, cobertura sanitaria etc., resulta relativamente sencillo.'44
Sin embargo, respecto al ahorro efectivo y la inversién en otros activos es mas dificil. A pesar de
ello, se considera imprescindible en este trabajo de investigacion conocer la renta familiar,
cobertura sanitaria, si trabaja o no, régimen de tenencia de la vivienda, etc. Seria conveniente
disponer, ademas, de informacion sobre fas compafiias con las que se suscribio el seguro {efecto
imagen, publicidad,...) y la prima (comercial si se conocen las caracteristicas técnicas del seguro o

prima pura) ademas de los propios gustos, deseos y necesidades de los consumidores.
3).- Factores culturales y sociales.

Los factores sociales y culturales se refieren a las normas, actitudes y habitos comunes en el
entorno social, que influyen en el comportamiento individual, familiar y organizacional pudiendo
incluir caracteristicas personales (edad, sexo, nivel de educacién, residencia, clase social, estado
civil).145 E! entorno social, formado principaimente por |a cultura, clase social, familia e influencias
interpersonales, ejerce un fuerte efecto sobre el proceso de decision y la influencia de la familia,

amigos, etc. pudiendo ser mas persuasivo que cualquier otra fuente de informacion.

Cultura como conjunto de valores, ideas, actitudes y simbolos que adoptan los individuos para
comunicarse, interpretar e interactuar como miembros de una sociedad. Los valores culturales y
sociales se fransmiten a través de la familia, las escuelas, instituciones religiosas, empresas,
grupos de personas y la comunidad, etc. e influyen directamente en la percepcion y uso de

productos, marcas y servicios. Se ha demostrado empiricamente que las capas sociales cultas

143 NEWMAN A., 1998, 0.c.
144 Datos disponibles en la EPF Conbinua y Basica {y encuestas realizadas periddicamente por el INE).

145 Algunas de las principales tendencias de estas condiciones son los cambios en la unidad familiar, vida profesional, comportamientos del
consumidor, etc.
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entienden el seguro mas como un producto de ahorro que como un gaste innecesario y, por ello, su

demanda de seguros es mayor.

Se considera conveniente conocer la clase social'® (agrupacion relativamente homogénea de
personas con ocupaciones y profesiones, educacion, valores, necesidades, estilos de vida,
comportamientos y posiciones similares dentro de la sociedad, pero sin sentimiento de grupo ni
consistencia real) para identificar si existen patrones de comportamiento de compra diferentes
recurriendo para ello, en determinadas ocasiones, a investigaciones de mercado que identifican la
cultura, aspiraciones de status, edad, nivel cultural e historia familiar.'4” Normalmente se utiliza la

categoria profesional como determinante principal de la clase social. 148

Influencia y ciclo de vida familiar. Los comportamientos de las familias son relevantes, tanto para
definir segmentos de mercado como para explicar la evolucién del comportamiento del
consumidor.148 La familia interviene en el proceso de socializacién de las personas!™d y en los
comportamientos de compra denominados afectivos. Los cambios producidos en la familia®s! y Ia
sociedad espanolal®? son importantes y tienen una trascendencia especial en los habitos de
compra y consumo. El incremento de los recursos economicos, el nivel cultural més elevado y la
disponibilidad de mas tiempo libre de la mayoria de los espafioles ha llevado, por otra parte, a un
cambio en los estilos de vida,'s3 que se traduce en un consumo mayor en cantidad pero, a la vez,
mas selectivo en calidad dandose mas importancia al servicio personalizado y a actividades
relacionadas, directa o indirectamente, con los seguros.

El comportamiento de compra de la familia y de sus miembros cambia con la evolucién cronolégica,

conformando el denominado ciclo de vida familiar'> que describe las secuencias de las fases que

atraviesa la unidad familiar y proporciona vias para desarrollar estrategias y disefiar productos y

6, principal division en clases sociales se basa en tres tipos: alta, media y baja, pudiendo ser cada una de ellas subdividida a su vez. Las clases
sociales son relativamente estables, aunque la educacion y el ascenso profesional capacitan al individuo para poder cambiar de una a ofra. La clase
social media esta creciendoe en lamafio. Las condiciones econdmicas han limitado el crecimiento de las clases superiores y gran parte de la sociedad
accede a niveles mayores de educacién.

147 ver SCHIFFMAN L.G. y KANUKLL., 1897, 0.c.

148 vor HOWARD J.A., 1993, E} comportamiento det consumidor en la estrategia de Marketing, Ed. Diaz de Santos, México, cap. 12y 13.

143 AL ONSO RIVAS J., 1978, “La toma de decisiones familiares’, Cuademos Universitarios de Planificacian Empresariel y Markefing, n® 4, pp. 109-
119.

150 Vier SCHIFFMAN L.G. yKANUKLL. 1897, 0.

151 | a unidad famikiar se muestra muy dinamica y cambiante debido a la evolucion de los roles de sus miembros e, incluso, de los modelos de
constitucion de un hogar.

162 Por ejemplo, fa mayor incorporacion de la mujer al trabajo, el retraso de los jovenes en su incorporacion al mismo, cambios en fos estilos de vida,
etc.

153 Se incrementa el nivel y 1a calidad de ésta, en general, el espaficl medio viaja ahora mas, practica mas departe, cuida mejor su cuerpo, lee mas
libros, se interesa mas por la moda, las aries y la cultura y se preocupa también mas por ia naturaleza y el medio ambiente.

154 a5 etapas mas importantes del cicto familiar son: solteria, pareja recién casada (matrimonio joven sin hijos}, nido lteno | (matrimonio joven con
hijos de edad inferior a los 6 afios), nido lleno [l (matrimonio joven con nifos de 6 o mas afos), nido lleno Il (matrimonio mayor con hijos
dependientes), nido vaclo | (matrimonio mayor sin hijos que convivan con ellos y uno al menos de kos miembros de la pareja en aclivo), nido vacio 1
(matrimonio mayor sin hijos y retirado), sobreviviente sofitario | (individuo solo en activo) y sobreviviente solitario Il {individuo solo retirado). LOUDON
D.L. y DELLA BITTA AJ., 1995, o.¢c. Ver también MURPHY P.E. y STAPLES W.A., 1979, "A Modemized Family Life Cyde", Joumal of Consumer
Research, n° 6, pp:1-16. Otros autores establecen otro numero de etapas inferior, reduciendo las expuestas por Loudon y Defla Bitta,
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servicios adecuados a cada etapa. Los seguros son comprados durante los primeros y los Gltimos

anos del ciclo de vida familiar, mientras que productos de lujo y ocio en periodos medios.

La incorporacién de la mujer al mundo laboral ha incrementado el nivel de renta disponible de
las familias permitiendo cubrir las necesidades basicas sobradamente y destinar parte del
excedente de ésta a otros instrumentos canalizadores de ahorro, entre ellos el seguro.'s Por
ejemplo, en 1.976 la mano de obra femenina en Espafa era solo del 29%, treinta afios después

superaba el 43%.

Influencias interpersonales. Ademas de la familia, amigos y comparieros influyen en el individuo,
provocando cambios en sus comportamientos de compra, los grupos de referencia (p.e. a quienes
admira), criterios de opinidn =, etc. Se concede cada vez mas importancia a la busqueda de la
felicidad, posesion de salud, seguridad en la vida y del habitat. Esta mayor importancia hace que el
consumidor esté mas informado, sea mas exigente con relacion a productos que puedan dafiar su
salud o el medio ambiente y demande servicios referidos a la seguridad personal, como pueden ser
los seguros de diversos tipos que, en un futuro, multiplicaran su oferta. Los habitos de consumo y

preocupacion por la salud y el cuidado fisico, que hace atractivos algunos seguros de salud.
En los afios noventa, los principales moviles de compra son los siguientes's’:

1).- Sequro del Automévil: confianza en la compafiia, cobertura adecuada, recomendacion

de familiares amigos y precio.

2).- Sequro de Hogar: sequridad, proteccion y prevision de robos e incendios.

3).- Sequro de Salud: mejor asistencia y servicio, mayor seguridad para la familia, atencion

mas rapida que en la Seguridad Social y no tienen las deficiencias de ésta.

4).- Sequro de Vida modalidad de Ahorro: desgravacion fiscal, mantenimiento de la prima,

cuantia de las cantidades a cobrar y que éstas sean crecientes y que la compaiia sea

conocida. Modalidad de Riesgo: compafiia conocida, prima fija a lo largo del tiempo,

cuantias a cobrar y que sean crecientes y que pueda ser cobrado por cualquier beneficiario.

Estas tendencias influyen en los deseos, gustos y aspectos psicolégicos de los consumidores,

adquiriendo gran importancia en el momento de la decisién de compra. Asi, es importante

155 gn Espafia el 95% de las mujeres con un nivel de ingresos medio-alto poseen cuenta cormiente, un 78% tarjeta de crédito o cuenta de ahorro y el
60% seguros privados, segun cifras de 1956 (Research Intemational Frontiers},

156 ge pueden sefialar: el individualisme, la importancia de valores como la confianza, sinceridad, credibilidad, autenticidad, la necesidad de contar
con “lrajes a medida” debido a la gran heleregeneidad, proteccion del medio ambiente y Ja vida natural, la importancia del tiempo libre como
elemento de desarollo personal y familiar, mantenimiento y mejora del hogar y la calidad de vida, importancia de la salud y el bienestar fisico y
psiquico. También influye la ostentacion, afecto, comodidad, interés (economia, ahorre ¢ lucro), moda {novedad, curiosidad, imitacién), etc. Con
relacion al comportamiento del consumidor, éste concede mucha importancia a los productos que satisfacen sus necesidades y son acordes con sus
gustos. Por este motive, cada vez mas empresas intentan personalizar e individuaizar sus productos en funcion de las necesidades particulares, Ver
MAPFRE, 1996, y SCHIFFMAN L.G. y KANUK L.L., 1997, 0.c.

157 MAPFRE, 1996, o.c.
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considerar el tipo y caracteristicas de los hogares (n° de miembros, sexo del sustentador
principal,...), etapa del ciclo de vida del hogar para identificar el tipo de hogar, la categoria

profesional, clase social, etc.
4).- Factores politicos.

Simplemente citar el cambio politico producido en Espafia en los Ultimos afios que, junto con la
entrada en la CE y la intemacionalizacion de la economia con el aumento de los intercambios de
bienes, servicio € informacion entre paises ha acelerado el proceso de transformacion social en
Espaiia. Esto ha provocado importantes cambios en el comportamiento de los clientes acercando

sus habitos de consumo a los del resto de los paises occidentales.

5).- Factores legales.

Las empresas tienen limitadas sus actuaciones por el marco institucional, piblico y legal, de donde
desarrollan sus actividades. El fuerte intervencionismo estatal existente en la mayoria de las
economias occidentales, durante las décadas de los sesenta y setenta, fue cediendo
progresivamente durante los afios ochenta y noventa. Actualmente se observa, por una parte, un
menor empefio de los poderes publicos por establecer controles y normas de actuacion en maltiples
sectores econémicos produciéndose una “desregulaciéon” que otorga mayor protagonismo a las
leyes del mercado y fomenta la competitividad y, por otra, un proceso de privatizacion de sectores o

aclividades que habian estado tradicionalmente en el sector publico.

Inspirados en el articulo 51 de la Constitucién Espafiola y el 129 del Tratado de la Unién Europea

se inserta el Derecho de la Competencia. En Espafia esta regulado por: Ley General de Defensa

de los Consumidores y Usuarios, Ley de Defensa de la Competencia'® (que ordena, ente otros

aspectos, las condiciones del precio), Ley de la Competencia desleal® (cuyo objetivo es que el

consumidor ejerza su derecho y decida a la hora de elegir entre diferentes altemativas), Proyecto

de Ley de Condiciones Generales de Contratacion {transposicion de la Directiva de UE sobre

clausulas abusivas), Ley de Contratos, Ley de Crédito al Consumo?'®0, Real Decreto 636/1993 de 3

de Mayo sobre Sistema Arbitral de Consumo que desarrolla la LCU y la Ley de Arbitraje.

Con relacion al producto, la Ley de Marcas de 1988 o la Ley de Responsabilidad Civil sobre

Productos Defectuosos de 1994 evidencian la importancia de la calidad en la oferta de las

empresas. También la gestion de la distribucion esta reglada, por ejemplo, con la Ley del Comercio

158 BoE 18-07-89, n° 203,
159 goE 110101, n° 10.
160 | ey 13/95, BOE 19-05-95 y Ley 7/95, BOE 22-03.95 y posteriores corectiones de emres en el BOE 12-05-95,
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Interior de 1995.%6! Uno de los fundamentos basicos de la competencia del sector asegurador es su
profundo entendimiento de la estructura normativa'é? y asi estos y otros aspectos legales hacen
que los consumidores y, en particular, {os de sequros estén cada vez mas informados sobre sus

derechos y los exijan.
6).- Factores tecnologicos.

Los avances e innovaciones en electronica e informatica han revolucionado los procesos de
produccion, las comunicaciones y la transmisién y tratamiento de la informacién, experimentando |a
distribucion de servicios una revolucion en sus posibilidades de acceso a los consumidores reales y

potenciales por medio de la utilizacion de redes internacionales de conexion entre parliculares y

empresas. 163 Entre los factores tecnologicos destacan el uso de las nuevas tecnologias y el
impacto de los medios de comunicacion. Se generaliza la utilizacién del ordenador, redes, fax,

television interactiva como medios de compra, ayudando asi a mejorar la calidad y desarrollar fos

servicios y Ia satisfaccién del cliente buscando la comodidad de éste.184 El consumidor quiere que
existan facilidades de pago (rapidez y tiempo), respecto al lugar y a la atencién, implicandose cada
vez mas en el consumo de servicios. Los medios de comunicacidn inciden en los faclores
psicologicos del consumidor, sus aclitudes, creencias y conductas, impulsandole a comprar
determinados servicios y, especialmente, marcas concretas al vincularias con su status econdmico

y social y con el grupo de referencia real o esperado al que perlenecen o les gustaria.

En el &mbito dei negocio asegurador, conviene resaltar la influencia de los nuevos canales de
distribucion, observandose que el canal de Bancaseguros se ha situado en 199685 como el méas
importante, seguido por la venta a través de Agentes y Corredores y una significativa caida de las
Oficinas de las Entidades Aseguradoras, debido a la relacion privilegiada de {a banca con sus
clientes y su amplia red de distribucién. Esta busca la fidelizacién del ciiente y la captacién de
recursos a largo plazo, a través de un negocio complementario: el seguro. En casi todos los ramos
del seguro siguen utilizandose mediadores, cuya situacion es ventajosa por su trato personal y
directo con los asegurados a los gque deben demostrar formacién, profesionalidad y capacidad para

entender sus demandas y las necesidades propias de cada asegurado. Sin embargo, aumenta la

161 Exista, ademas, el "Plan de accion sobie el acoeso de los consumidores a la justicia y reglamentacion de consume en el mercado interior” (COM,
4 de febrero de 1996} cuyos objetives son la puesta en practica de sistemas arbitrales extrajudiciales, un formularic europeo armonizado para facilitar
la comprensién y acceder a la autoridad judicial competente del Estado del suministrador, y la difusidn de la guia de auxilio judicial de la UE,

182 yer NEWSLETTERS, 1998b, 0.c. Otros factores son las garantias ofrecidas, a distribucion y ef desarrolio de productos.
163 Esto supone una avsencia total de contacte personal entre prestadores y receptores, permitiende, sin embargo, alcanzar de forma directa el
conjunto del mercado potencial.

164 | acto de compra se vincula cada vez mas al ocio en el caso de consumidores individuales, y se intenta que sea mas fcil, cémodo y sencillo.
Las innovaciones tecnolégicas permiten construir redes {actuaimente la comunicacion esta dominada por intemet y el ciberespacio que actian como
canales de informacién favoreciendo la intercomunicacion y ofreciendo valiosos servicios.
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utilizacion de nuevos canales que inspiran confianza u ofrecen mejor precio. Se espera que en un
futuro proximo los canaies que dominen la distribucion sean: Venta directa, agentes y brokers,
instituciones financieras, venta telefonica y otros distribuidores, eliminando el liderazgo anterior de

venta directa y mediadores.

El uso de las nuevas tecnologias (internet entre otras) cada vez es mayor.'% En Esparia esta
fimitada a informar sobre los productos y las empresas por falta de seguridad en la comunicacidn de
datos, 67 aunque muy pronto se generalizara su utilizacion como esta ocurriendo en otros paises
(p.e. en USA funciona, ademas, como canal de venta). La venta telefénica ain no tiene una
implantacion muy significativa, aunque se va desarrollando cada vez mas en segmentos especificos

(automéviles) como en otros paises (sobre todo en Reino Unido, Paises Bajos y Alemania).

Es importante destacar otros canales: las grandes superficies y nuevas iniciativas, como en

Francia que el servicio de correos se plantea vender seguros, Suiza Secura Versicherungs Gu

introduce la solicitud de seguros de autos en las tabletas de chocolate que vende la cadena Migros
y en Japdn se suscriben seguros en gasolineras y existen solicitudes de seguros de vida en latas

de congelados.

Resultaria de gran interés poder introducir en este estudio informacion sobre el canal de
distribucion, pero, igual que ocurre con otros factores determinantes antes mencionados, la falta de
informacion condiciona el andlisis. Fruto de la influencia de los factores sefialados, a la empresa
aseguradora se le presentan nuevas oportunidades estratégicas relacionadas con la demanda

futura porque los clientes orientaran sus preferencias hacia los siguientes productos: 163

1.- Sequros personales. Vida hacia productos de riesgo y ahorro mas flexibles, Pensiones:

sistemas individuales y colectivos, atendiendo a las ventajas fiscales, Salud (seguros individuales y
colectivos) enfocada a: medicina preventiva, alternativas a los servicios estatales y servicios con
acceso mas rapidos y comodos y cuidado de ancianos que demandan servicios de asistencia,
cuidado, residencia, viajes, ocio,...

2.- Sequros patrimoniales. R.C. particular, profesional y empresarial, Seguro de Asistencia

para proveedores de servicios especializados, Seguro de Riesgos Medioambientales, Gerencia de
riesgos (principalmente, relativa a asistencia en la prevencidn) y Multirriesgos colectivos

especializados para bienes inmuebles y patnmoniales que sean integrales y sencillos.

165 Seqin ICEA, 1997c, La distribucién del seguro, un factor obra del éxito, XXXII Jomadas de estudio para directores del Sector Seguros,
Documento n° 169, Marbella,

166 seqin ICEA, 1997b, Estadistica sobre Canales de Distribucion afo 1996, Informe 699, Madrid € ICEA, 1997a, Home Shopping: ; Se compraran
los seguros por teléfona, por comreo, por T.V., por intemet?. Informe n® 682, Madrid.

167 WRIGHT C.R., 1997, o ¢.; ICEA, 1997ay b, 0.c. y NEWMAN A., 1998, 0.c.
168 MARTINEZ MARTINEZ, MA., 1998, o.c.
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lll.- MODELOS DE DEMANDA.

Con el fin de seguir un orden coherente en el andlisis de algunos de los modelos de demanda
existentes, creemos necesano hacer primero referencia a los principios generales de la “Teoria de la
Demanda del Consumidor”. Ello facilitard la comprension de los conceptos y de la terminologia

utilizada en este estudio.

La finalidad de esta referencia tedrica no es la de realizar una exposicién detallada de la misma
(para ello remitimos a fos manuales de Teoria Microeconémica), sino la de especificar inicialmente

las caracteristicas esenciales para establecer un modeic de demanda de! consumidor de seguros.

La Teoria Econdmica y, en concreto, la Teoria del Consumidor proporcionan las bases para la
creacion de un modelo que explique la demanda de los seguros privados. El estudio de la demanda
que se ofrece en este capitulo estd fundamentado en la Microeconomia (exponiéndose,
brevemente, unos principios generales de la "Teoria Neoclasica del Consumidor™), puesto que uno
de los objetivos del analisis microeconométrico es dar respuestas cuantitativas a cuestiones sobre el
comportamiento econdmico de los individuos en referencia a algln “fendémeno” concreto (en nuestro

caso, la contratacion de pblizas de seguro).

Si se pretende explicar el comportamiento de los individuos necesitamos disponer de un modelo que
sirva de base para su analisis, entendiéndolo como una representacion simplificada de la realidad.
Los modelos aparecen constantemente en las ciencias sociales debido, por una parte, a que la
experimentacion es mas dificil en estas disciplinas y, por otra, al gran contenido de prediccion y
toma de decisiones que encierran. Son una buena herramienta para ambos fines y, en su utilizacion
y construccion, juegan un papel vital las Matematicas. La principal, aunque no dnica, via de
utilizacion de las Matematicas en la Economia y la empresa es a través de los llamados “modelos
matematicos” presentes, en mayor o menor grado, y cuyo uso tiene especial importancia en la toma

de decisiones.

El proceso de elaboracion de modelos para la toma de decisiones se puede dividir en tres fases':
formulacién {definicion previa del problema), solucion (recogida de datos y resolucion incluyendo la
evaluacion y validacion de los resultados) y aplicacion del modelo {explicacion e interpretacion de
los resultados e instrumentos de control).

Como primer paso se identifica, comprende y describe el problema de la forma més precisa posible.

Al estudiar la demanda de los seguros privados, por ser éste un concepto demasiado “amplio” y
heterogéneo, se subdivide su estudio en “demandas separadas” por modalidades de seguro.

' CAMM J.D. y EVANS J.R,, 1996, Management science, Anaiysis and interpretation, Ed. South West College, Cincinati.
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Definido el problema, se formulan modelos matematicos que los representen mediante variables,
relaciones y funciones previamente definidas. Cuando el problema ya esta formulado debe
resolverse, encontrandose los valores para las variables de decision. Por Ultimo, se validan los
modelos utilizando datos historicos si se dispone de ellos, porque en nuestro estudio se carece de

éstos.

Todo modelo es una representacion de la realidad y, por tanto, no deben olvidarse ninguno de los
factores que la reflejen, aunque sean dificiles de cuantificar. El decisor no debe ajustarse a un lnico
modelo matematico ni ser sustituido por él ya que son los individuos quienes deciden y no los
modelos.

Un objetivo de los estudios econométricos relacionados con la Teoria de fa Demanda del
Consumidor es comprobar |a consistencia de unos datos respecto a la teoria. Para conseguirlo, se
analiza la estructura de consumo de las economias domeésticas espafiolas con un enfoque
exclusivamente estético.

El Principio de Soberania def Consumidor establece que éste asigna sus ingresos entre un amplio
conjunto de bienes y servicios disponibles maximizando su utilidad.2 Con relacién a la demanda es
importante mencionar el concepto de utilidad como satisfaccion esperada en el consumo de un bien
0 servicio.

En una situacion de libre mercado, los consumidores cuentan con el mejor criterio para asignar sus
recursos con el fin de obtener la maxima utilidad. Un individuo demandara seguros cuando el
importe que pueda derivarse de las contraprestaciones recibidas de éste, sea —en su opinién-
superior o igual a la cantidad a pagar como precio dptimo (comparando, en ambos casos, valores
actuales). Obviamente, el valor de los seguros depende de los individuos, de manera que si
existiera un exceso de demanda provocaria un aumento en |as primas, lo que probablemente
inhibiria la suscripcidn de los mismos (s6lo en caso de que no se produjese un ajuste por el lado de
la oferta).

En 2 Teoria Microeconémica del Consumidor (Teoria de las Preferencias Individuales), cada sujeto
elige aquella combinacidn de bienes que le resulta preferible y satisface su restriccion
presupuestaria. Esta combinacién dptima se obtiene maximizando la funcién de utilidad de cada
individuo, sujeta a su restriccidén presupuestaria permitiendo, asi, derivar las funciones de demanda.
Sin embargo, en la Teoria de la Eleccion Discreta, ta funcion de utilidad de cada individuo solo
puede tomar un nimero reducido de valores (tantos como alternativas disponibles) por lo que dicha

funcién no es diferenciable (en sentido matematico) respecto a las cantidades.

2FERGUSON C.E., 1983, Teoria Microecandmica, Ed, Fondo de Cultura Econdmica, Méjico.
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Consecuentemente, el concepto de una relacion continua entre la cantidad demandada y un
conjunto de variables explicativas carecen de sentido, por lo que los modelos tedricos deberan

basarse directamente en las funciones individuales de utilidad de las decisiones.

La racionalidad de los agentes econémicos hace que (en los procesos de toma de decisiones
relativos a la distribucion del gasto entre los diferentes consumos) busquen la mejor altemativa
posible entre las factibles; esto es, lo que les permita adquirir, con una renta dada, la mayor y mejor
“cesta de bienes y servicios”, Asi, el problema de los consumidores en la eleccion de productos se
traduce en la optimizacion {maximizacion) de la funcién de una utilidad condicionada a unos

recursos monetanos iniciales y, en principio, fijos (restriccion presupuestaria).

El punto de partida de estas decisiones es considerar la escala de preferencias junto a los precios
de mercado y la renta disponible. Uno de los objetivos de la Teoria de la Demanda {0 Teoria del

Gasto) es precisamente esta asignacion o eleccion optima.

Las funciones de demanda, por hipotesis, son decrecientes respecto al precio si los bienes son
giffens y, asi, se establece que cuanto méas bajo sea el precio de un bien, mayor ser4 la cantidad
consumida del mismo. Se entiende por demanda la cantidad de un bien o servicio que un individuo
esta dispuesto a consumir en un periodo de tiempo determinado, dependiendo de factores tales
como el precio del bien, el precio de otros bienes complementarios o sustitutivos del primero, los

ingresos del consumidor y sus preferencias, efc.

Para Tamames, [a demanda consiste en “un valor global que expresa la intencion de compra de una
colectividad. La curva de demanda indica las cantidades de un cierto producto que los individuos o
la sociedad estan dispuestos a comprar en funcion de su precio y sus rentas. Las curvas de
demanda y de oferta definen el precio de equilibrio del mercado, pudiendo la curva de demanda
desplazarse hacia la derecha, con toda una serie de costes de renta (marketing, promocién y
publicidad); o también como consecuencia de la variacion de las rentas de los consumidores o de

los precios de otros bienes”.4

Esta definicion es aplicable al caso de la demanda de seguros privados matizando que la influencia
del precio (la prima) en ésta estd sometida a distorsiones debidas a cuestiones técnicas y que la

prima no se determina libremente en el mercado.
La definicion de demanda parte del concepto de mercado potencial como maximo referente o limite

superior de la misma que reacciona, o se manifiesta, en funciéon de un conjunto de determinantes.

Estimar la demanda {(como una exteriorizacién de las necesidades y deseos del mercado que

3 Ver BRIYS E., DIONNE G. y ECKHOUDT L., 1988, "More on insurance as a giffen good", Joumal of Risk and Uncertainy, vol. 2, pp: 420-25. Se
entiende por Bien Giffen aquei en el que al aumentar el Precio aumenta la Demanda y Bien Normal al que al aumentar Ia Renta del consumidor
aumenta la Demanda.

1 TAMAMES R., 1992, Diccionario de Economia, Alianza Editorial, Madrid,
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esté condicionado por los recursos disponibles del comprador y los estimulos recibidos y
entendiendo por demanda de un producto la cantidad fisica o monetaria en un lugar y periodos
dados)5 supone identificar la funcién de respuesta de un mercado en particular ante niveles
concretos de determinadas variables explicativas.
Todo andlisis de demanda deberia explicar las variabies determinantes y averiguar en qué grado
influyen en su comportamiento las mismas, asi como analizar las interacciones existentes entre
dichas variables. Requiere llevar a cabo tres tipos de tareas fundamentales: medicion, explicacion y
prediccion.

1.- Medir, cuantificando el alcance tanto de la demanda actual como de la potencial {todos

aquellos compradores que tienen interés en el producto o servicios y pueden adquirirlos).

2.- Explicar e identificar las variables determinantes de la misma, asi como su influencia e

interacciones. La evolucion de estas variables explicativas puede ser o no directamente
controladas por la entidad. Las variables fuera de control suelen ser, generalmente,

ambientales (competencia, entomo, efc.).

3.- Predecir la demanda futura. Conocer el comportamiento pasado y presente de la

demanda y las variables que influyen en ella {prever el futuro).

No se puede olvidar que en nuestro andlisis (debido a que la informacién que proporciona la
Encuesta Basica de Presupuestos Familiares —EBPF- no incluye planes de ahorro, sino solo
consumos) la variable renta no coincide con el gasto total (como ocurre en algunos estudios que
parten del supuesto de que se ha repartido la renta de un individuo entre el ahorro y el consumo)

sino que disponemos del valor de los ingresos familiares.

La restriccion presupuestaria supone una limitacién para las funciones de demanda que no es la
Unica, puesto que existen otras condiciones que deben satisfacer dichas funciones y que se

deducen maximizando las preferencias del consumidor sujetas a un nivel de ingresos fijo.

Por tanto, en este problema de optimizacion, la funcion objetivo a maximizar expresa la estructura
de preferencias del consumidor y esta sujeta a la restriccion presupuestaria (que cumple los
axiomas de: completitud, reflexibilidad, transitividad, continuidad, monotonia y cuasi concavidad).s
No obstante, es necesario disponer de una funcién que represente cuantitativamente la ordenacion
de preferencias del consumidor: la funcién de utilidad.

La Teoria de la Utilidad permite valorar las consecuencias {de la eleccion de alternativas y la

presentacion de determinados estados de la naturaleza) o resultados asociados a un problema de
decisién, tanto si se conocen como si no las distnbuciones de probabilidad de los estados de la

SLAMBIN J.J., 1997, o.c.y ESTEBAN TALAYA A, 1997 oc.
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naturaleza, resolviendo al aplicar los correspondientes axiomas. Trata de buscar una funcién
matematica denominada de utilidad que permita cuantificar los resultados asociados a las distintas

alternativas, dependiendo del estado de la naturaleza que se presente.

Sea una economia donde se consideran n bienes susceptibles de ser adquiridos por el consumidor
y cuya demanda es representada por los valores q = (q+, Q2..., Gn) Que Se suponen no negativos. Se
define U(g) como la funcién que asigna el nivel de utilidad que proporciona al consumidor una
combinacién de bienes determinada. Las propiedades de la funcidn de utilidad son: continuidad,
monotonia creciente, cuasi concavidad estricta y diferenciabilidad. E! problema de maximizacién

condicionada puede expresarse formalmente de la siguiente manera:

Max U = f(4,,955-9,)
s.a. Z Pid: = Yo

donde:
U: funcién de utilidad del consumidor.
qi cantidad demandada del bien i.
pi. precio del bien i.
yo: renta fija en el periodo 0.
i=1,...,0Nn
Se propone un problema de decision intertemporal estético pues los datos no permiten realizar

ningun andlisis dinamico al carecerse de informacion en diferentes periodos de tiempo.

El problema planteado sera resuelto al maximizar el lagrangiano del problema de optimizacion

L(g,A) =U(4),975-+9,) ~ /1(2 D:9; —¥), siendo las condiciones de primer orden:

i=1

oL _ U ip. =0
7q, aq,;

AL "

—_— . . — = 0
=5 Z] P:g; -y

Al ser la funcion de utilidad cuasi cdncava, por hipétesis se cumplen las condiciones de segundo
orden. La solucidén del sistema planteado ofrece ias funciones de demanda directas, llamadas

también Marshallianas,” que dependen de los precios (pi) y la renta (y).

g, = f(P1sPysss Prsy) (i=1,.., n)

6 DEATON A.S. y MUELLBAUER J., 1980, Economics and consumer behaviour, Ed. Cambridge University Press, United Kingdom.
7 Estas funciones son univocas, homogéneas de grado cero en precios y renta y continuamente diferenciables.
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Hasta este momento se ha planteado un problema de maximizacion de la funcion de utilidad del
consumidor, sujeta a su restriccion presupuestaria. Pero existe, ademéas de este enfoque (llamado
problema primal), otro equivalente basado en el concepto de dualidad,? donde se obtienen las
cantidades oplimas demandadas, minimizando el gasto total necesario para alcanzar un nive! de
utilidad prefijado U™.

Ambos problemas conducen a las mismas cantidades demandadas, y el nivel de utilidad méximo,
obtenido en el problema primal, coincide con la utilidad dada del dual. Ademas, el gasto minimo

obtenido en el dual es idéntico a gasto total fijado en el problema primal.

La formulacion matematica del problema dual es:
Min D, P,
Yi

sa. U'(q)=U(q,,9;. 4,)

i=1,2,..,n

Cuya solucién conduce a funciones de demanda inversas, también llamadas compensadas o

Hicksianas (que son homogéneas de grado 0 en los precios).

g, =h(p,,pyssp,,UT)
i=1,2,...,n

Para obtener dichas funciones, optimizando las decisiones del consumidor, éstas deben cumplir
determinadas restricciones o condiciones que vienen impuestas por la Teoria de la Demanda del

Consumidor: agregacion,® homogeneidad, simetria’ y negatividad.

8 DIEWERT W.E., 1971, “An application of the Shephard Duality. Theorem: a generalized Legntief production function”, Jouma! of Polftical Economy,
val. 79, pp: 481-507. Este auior infrodujo el analisis de 'a demanda a través del llamado problema dual.

9 Una funcion de demana satisface esta condicign cuando la suma de todos los consumos individuales es igual a la renta total, es degir, la suma de
los gastos que predice para los distinfos bienes es equivalente al gasto tolal de! consumidor. Se deriva fanto del cumplimiento de la restriccidn
presupuestaria como de las demas condiciones del proceso que conducen a la optimizacian de las funciones de demanda del consumidor,
considerando que la suma de las elasticidades de los bienes respecio de la renta es igual a uno. Asi, las funcienes de demanda estimadas tienen que
cumplir que 1a suma de los gastos estimados para los diferentes productos sea igual al gasto total en un periodo, (es decir, satisfaga la restriccién

presupuestana en ). Z p.q, =y, ¥t F12 ..n Pueden distinguirse distintas expresiones: la correspondiente a Engel, Coumolt, ete.

10 Supene que un cambio propercicnal en una variable aleatoria (la renta) y en todos los precios no afecta al conjunto presupuestario. Por fanto, como
las funciones de demanda Marshailianas son homogéneas de grade ¢ respecto a la renta y los precios y kas Hicksianas en los precios, esto significa
que, si los precios y las rentas se incrementan en la misma proporcidn, la cantidad demandada queda inalterada. Esta supone que el consumidor no
presenta ilusién monetaria {influencia de las vanaciones inflacionistas de la economia en la decision de demanda de consuma),

1 Slutsky demostrt que el efecto final sobre la demanda debido a la variacibn del precio de un bien puede descomponerse en |a agregacidn de dos:
efecto renta (variacion que el cambio del precic de un bien produce en el poder adquisitivo real de los individuos) y efecio sustitucidn (que mide la
variacidn que se produce en |a cantidad demandada, debida a un cambio en el precio, suponiendo que el poder adquisitivo permanece constante).

2 Para un nivel de utilidad dado, si se cumple esta restriecién, una variacidn en el precio de un bien provoca una variacion en Ja cantidad demandada
det mismo, de signo contrario o, al mencs, permanece constanie si ef bien es normal ¢ la elasticidad no es rigida. Esto es, la funcidn de demanda

& h
inversa debe terer pendiente negativa o nuia. 7p - i=1,2...,n En el caso de las funciones directas no tiene porqué aplicarse,

ya que, 5i el bien es altamente inferior y la cantidad demandada grande, la derivada de la funcibn de demanda de un determinado producio respecto al
precio del mismo puede ser positiva.
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(AP, APy, Ap AY) = f(PL Py s Py V)
h(/qpl:ﬂ’pb'"wjme) = h(p],pz,----,p,,)

El cumplimiento de las dos dltimas propiedades o condiciones refleja la consistencia de la eleccion

Dado un parametro A =0 =

del consumidor. Si se cumplen las cuatro, [os modelos de demanda asi planteados garantizan su
validez tedrica.
Las condiciones de agregacién y de homogeneidad se centran en el comportamiento del individuo
en el momento de la eleccion, mientras que las restricciones de simetria y de negatividad se
fundamentan en la Teoria de la Utilidad.
Resumiendo, existen dos enfoques para el mismo problema:
1.- Problema primal, basado en la Teoria Neoclasica de la Demanda, consistente en
derivar funciones de demanda directas que maximicen la funcion de utilidad restringida.
2.- Problema dual que obtiene las funciones de demanda minimizando el nivel de gasto
dada una utilidad.
Sustituyendo las cantidades 6ptimas de las funciones de demanda Marshallianas y Hicksianas en la
funcion de utilidad y en la ecuacién de presupuesto se obtienen, respectivamente, las funciones
indirectas de utilidad® y las de gasto™. Aplicando la Identidad de Roy se obtienen funciones de

utilidad indirectas.
U =Ufi(p. ) 0 s [ (2 YN =U (D1 Pyees P V)

M =3 pg; =2 pkips P, U= C(pyns P, U”)

Asi la funcién indirecta de utilidad y la de costes son dos formas de expresar la misma informacion y

estan relacionadas's tal y como aparece en la Figura Ili, n° 1.

¥ | as propiedades de esfa funcién de utilidad indirecta son: continuidad, no creciente en precios, no decreciente en renta, homogeneidad de grado 0
en renta y precios y curvas de indiferencia de precies convexas.

4] as propiedades de éstas funcienes son: continuidad, homogeneidad de grade 1 en precios, creciente en U, no decreciente y concava en precios.

15 DEATON A.S. y MUELLBAUER J., 1980, 0.c.
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Figura lll, n® 1.- Funciones de demandas Marshallianas y Hicksianas.

Max  U{g,....,Gn) 5 Min 2pgi

sa.  2pgi=y DUALIDAD s.a. U(q1,...Qn)=U*
solucid solucio
Demanda Marshalliana DemJnda Hicksiana
Gi = f(p1,.....pn.Y) Gi = hi(p1,p2,....,n,U%)
Funcion de Utilidad Funcion de costes
indirecta

U*=Up1, pz,...., Pn, ¥) M=C{p1, ..., pn, U%)

identidad ide Roy Lemade |Shepard
Demanda Marshalliana Demanda Hicksiana

Fuente: Deaton A. y Muellbauer J, 1980.

De esta manera, aplicando Ia Identidad de Roy a las funciones de utilidad indirectas, se obtienen
funciones de demanda Marshallianas y diferenciando las funciones de costes aparecen funciones

de demanda Hicksianas conduciendo, ambos planteamientos, por tanto, a la misma solucién.

Si se pretende estudiar la demanda de determinados bienes, utilizandose los datos procedentes de
las Encuestas de Presupuestos Familiares, debe establecerse la ley empirica formulada por Engel
tal que a medida que el consumidor se vuelve mas rico, su proporcion de gastos en bienes de

primera necesidad disminuye con relacion al total (la elasticidad renta tiende a ser menor que uno).ts

Al utilizar los datos de la EBPF" para el periodo 1990-91, donde no aparecen explicitados los
precios de los productos, éstos deben considerarse constantes (admitiendo la produccion de
pequefias variaciones debido a la localizacién geografica o a diferencias propias de las
caracteristicas y de la calidad de los productos), quedando asi la funcién de demanda especificada,

Unicamente, en funcion de la renta.

16§ ENGEL J.F., BLACKWELL R.D. y MINARD D.W., 1993, 0.c.
17 EBPF (Encuesta Basica de Presupuestes Familiares afio 1990 uitima publicada por el INE.
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Debe considerarse, adicionalmente, que debido a la imposibilidad de conocer, en el caso de los
sequros, los valores exactos de las primas asociadas a cada tipo y, 1o que es mas importante, las
caracteristicas técnico-actuariales especificas de cada péliza, no es posible incluir a las pimas en la
funcion de demanda.

En conclusion, es importante disponer de modelos matematicos que permitan identificar relaciones
de dependencia entre variables relativamente faciles de establecer en el laboratorio (con
condiciones experimentales que permitan determinar las variables intervinientes en el proceso y el
resultado del mismo). Sin embargo, en las Ciencias Sociales dificilmente concurren las condiciones
propias de un proceso experimental y, a este respecto, cada dato obtenido de un encuestado en fa

EBPF es una vanable aleatoria.
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Ill. 1.-TEORIA DE LA DEMANDA DE SEGUROS.

En este capitulo se establecen las bases tedricas que fundamentan ia Teoria de la Demanda de

Seguros y una referencia general al comportamiento del individuo.

La Teoria de la Demanda de Seguros ha sido desarrollada por muchos autores, entre otros: Mossin
(1968), Smith (1968), Gould (1969), Ehrlich y Becker (1972), Arrow (1963, 1971), Pauly (1968,
1974), Feldstein (1973), Rosett y Huang (1973), Friedman (1974) y Feldstein y Friedman (1977),
cuyo objetivo es explicar el comportamiento de las acciones de los consumidores aversos al riesgo

en sus deseos por disminuir o eliminar el mismo.

E! punto de referencia es la llamada Teoria de la Eleccién bajo incertidumbre donde el consumidor
se enfrenta a distintas alternativas y desconoce las consecuencias de las acciones que puede
tomar. En esta teoria se supone que el individuo actia racionalmente y, por tanto, maximiza su
utiidad esperada. Debido a su aversién al riesgo, el sujeto puede estar dispuesto a desprenderse de
parte de su riqueza para comprar un seguro que haga disminuir o eliminar dicho riesgo. Si la
ganancia esperada de eliminar o reducir ese riesgo, ante una pérdida incierta de su riqueza, supera

el coste que supone la compra de ese seguro, el individuo realizara dicha compra.

Los modelos de decision de compra de un seguro, generaimente, parten del supuesto de que el
consumidor elige entre dos alternativas: comprar un seguro privado o no hacerlo, segun la utilidad
esperada de cada eleccion, que depende de los costes y beneficios que la péliza de seguros

conlleva,® considerando las caracteristicas particulares de cada individuo decisor.

Existen pélizas de seguro {como p.e. la de seguros de vida o salud) en los que pueden ser
beneficiarios el propio sustentador principal o algin miembro de la familia (esposo/a, compafiero/a,
hijos, etc...). Se ha establecido como hipdtesis previa de partida para el analisis (tanto en el
planteamiento como en el estudio empirico) que solo se consideran pélizas de seguro suscritas por
el propio sustentador principal (SP), aunque no sea el beneficiario, al considerarie come la Unica
persona en la familia capaz de costear la prima. Esto por considerarse que en la unidad familiar no
tiene por qué existir mas de un perceptor de renta suficiente para hacer frente al desemboliso de la
prima, y aunque existan mas individuos en la familia con rentas, se considera que el seguro es un
bien ante el que los consumidores se comportan de forma peculiar prefinendo plantearse la decision
de compra cuando el resto de sus necesidades primanas (comida, vestido y vivienda

principaimente) estan cubiertas y, por tanto, deberia ser el sustentador principal quien pagase por

'8 Costes: pago de la prima principalmente, y beneficios: pagos de indemnizacion o cobertura de servicios sanitarios en el caso del seguro de salud.
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este servicio.

Ademas, debido al enfoque planteado en este andlisis {interrelaciones de variables de gasto en
seguros con las propias peculiares de cada familia), es imprescindible contar con informacién sobre
las caracteristicas personales del cliente {tomador del seguro). La unidad de consumo para la EBPF
es la familia aunque en nuestro anélisis se haya elegido como unidad de decisién al individuo,
independientemente del hecho de que una péliza de seguro normalmente permite cubrir a més de

un miembro de la unidad familiar,

La estructura de la EBPF permite analizar Ia decision del SP (o cabeza de familia, como sinénimo
de individuo que aporta més ingresos al hogar) sobre |a suscripcién 0 no de cada uno de los
seguros analizados y el coste que conlleva esa eleccion.® El SP, en el momento de tomar las
decisiones, tendra en cuenta tanto sus propias caracteristicas personales (edad, nivel de ingresos,
nivel de estudios...) como las relativas a los miembros de su familia y la propia unidad familiar.
Maximizara su propia utiiidad esperada en la que intervienen las condiciones y caracteristicas de su
familia. Sin embargo, su decision se vera afectada, principalmente, por sus propias caracteristicas
socioeconémicas, culturales y demogréficas, de manera que las caracteristicas de sus respectivas

familias son tenidas en cuenta, pero en menor medida.

Iguaimente, es probable que el tamario de la familia (nimero de miembros del hogar) afecte a las
decisiones de compra de los distintos seguros, o al menos, a la de determinados ramos de seguro,
ya que las familias de distinto tamafio se enfrentan a diferentes restricciones presupuestarias (p.e.
las familias mas numerosas disponen de menor renta per capita). Por tanto, no existe dificuitad en
considerar al hogar como unidad de analisis para lo cual, en lugar de hablar de decision individual,

hablariamos de decisién para todo el grupo familiar.

En varios estudios anteriores sobre demanda de seguros se ha demostrado que el consumo pasado
es determinante significativo de la demanda presente. En nuestro caso, existen también razones
para creer que €s asi, si no en todos los tipos de seguro, al menos en algunos ramos concretos,

debido a la tradicion y caracteristicas propias de estos servicios.

Cada decision, respecto a la suscripcién de una péliza de seguro nuevo o la cancelacion del
anterior, requiere la evaluacion de la utilidad esperada por parte del individuo considerando sus
circunstancias. El proceso de adopcion de esta decision puede conllevar un coste alto para el
decisor y, en consecuencia, no se comentara hasta que los individuos no alteren su comportamiento
por algin cambio considerable en sus dotaciones o alternativas. Asi, el consumo pasado

probablemente es un determinante sin olvidar el valor que la expenencia anterior tiene en este tipo

% Obviamente, esta encuesta ofrece datos de otras familias de las que no se disponia informacibn suficiente que no han sido tenidas en cuenta a la
hora de realizar los estudios.
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de servicios, aunque desafortunadamente esta hipétesis no es contrastable en nuestro caso por

falta de datos apropiados.

11.1.1- introduccion.

El precursor de la consideracion del seguro como un bien susceptible de tratamiento cientifico?! es
Arrow (1963) quien sefiala las caracteristicas especiales de la Teoria de la Demanda en el Seguro
Sanitario. En su analisis, a! lado de ia utilidad esperada, estudia las preferencias del consumidor,
teniendo en cuenta los distintos niveles de salud (equivalente a los estados de la naturaleza seglin
la Teoria del seguro en general) con los que se enfrenta. Algunas de sus conclusiones fueron de

nuevo analizadas por Pauly (1968), obteniendo ciertas conclusiones divergentes.2?

El objetivo econdmico del seguro es reducir la incertidumbre o riesgo financiero. A mayor aversion al
riesgo de los consumidores (decisores), mayor propension hacia la contratacion de pélizas de
seguro, con el fin de reducir los riesgos a los que se enfrentan. Esta reduccion de los riesgos
aumenta el sentimiento individual de bienestar y, por consiguiente, potencia el aspecto (beneficio)
social del seguro.

Arrow (1973)2 considera la pdliza optima de seguro caracterizada por el aseguramiento completo
dependiendo en el caso de los seguros de salud, del estado de salud del individuo. En otras
palabras, el seguro optimo debe ser aquel con el que la utilidad marginal de los ingresos no exceda
nunca de un cierto nivel critico, donde la utilidad de los ingresos depende tanto del nivel de ingresos

del individuo como de su estado de salud.

Mossin (1968) analiza con detalle un problema que surge ante la compra de un seguro, en concreto,
el efecto que tiene la riqueza en la decision de comprar un seguro y la influencia sobre ia cuantia del
mismo (grado de cobertura). Bajo el supuesto, recogido en su funcion de utilidad, de que el individuo
tenga aversion al riesgo decreciente (hipdtesis establecida posteriormente también por Arrow,
1971), Mossin demuestra que el efecto de |a riqueza sobre la propension de tomar un seguro es de
signo negativo. Es decir, al aumentar su riqueza, el consumidor estara dispuesto a asumir mas
riesgo, y consecuentemente, a suscribir una prima de riesgo inferior. Para obtener analiticamente la
cantidad de seguro comprada, el autor especifica una funcion de utilidad logaritmica, que verifica el

resultado obtenido anteriormente. Aln asi, el mismo reconoce que la eleccién de una u otra forma

® Se carece de informacion anterior y posterior. ) )
21 En concreto, para el caso de la demanda de seguro sanitario. Ver GONZALEZ GONZALEZ Y., 1993, 0.¢.

2 Segin este autor, los distintos comportamientos y gustos de los individuos, hacen que en algunas situaciones con riesgo el establecimiento de un
segum no lleve a un resultade optimo, por tanto, la propuesta de bienestar de Amow de establecer en estos casos un segum plblico tampoco seria
eficiente {sobre |a aplicacion de un seguro sanitario piblico para los pobres puede consultarse también a Pauly, 1971).

 ARROW K.J., 19744, “Optimal insurance and generalized deductibles”, Scandinavian Actuarial Joumnal, pp: 1-42.

97



funcional de la utilidad necesita de un mayor soporte tedrico. Las inconsistencias obtenidas por
algunos autores al analizar fa cuantia dptima deducible de un seguro elegida por el consumidor
frente a lo que la teoria de la utilidad esperada predice, son estudiadas por Gould {1969). Este autor
demuestra que los problemas no proceden de las hipdtesis de la utilidad esperada, sino de las
formas funcionales cuadratica y logaritmica especificadas para la funcion de utilidad. Resultados
que concuerdan con los observados en la realidad son obtenidos por este autor mediante una
funcion de utilidad exponencial, funcién cuyas ventajas y propiedades, respecto a medidas de

aversion al riesgo, fueron establecidas por Pratt (1964).

Smith (1968) deduce analiticamente la cantidad de cobertura dptima, segun las condiciones fijadas
sobre los precios del seguro y las probabilidades de ocurrencia de la pérdida. Los incentivos de un
sequro y sus efectos en el comportamiento del consumidor son analizados por Ehrich y Becker
(1972) de la misma manera en que se realiza en la Teoria del Consumo, es decir, a través de
curvas de indiferencia y de la funcién de utilidad, incluyendo en este caso el supuesto de la

posibilidad de concrecion de los distintos estados de la naturaleza.

Il1.1.2.- Fundamentos teéricos de la demanda de seguros.

La demanda de un seguro no puede ser tratada sin tener en cuenta la caracteristica especial que la
configura: la incertidumbre. El individuo se enfrenta a riesgos que supondran, adicionalmente, unos
costes monetarios y de tiempo productivo perdido. Esta incertidumbre hace que las decisiones que
tome el consumidor se produzcan sin conocer qué consecuencias van a tener, puesto que

desconoce el estado de la naturaleza que se encontrara como punto de partida.

Ya desde el siglo XIX, la economia® ha entendido que las decisiones optimizadoras las toman
siempre los individuos y que el comportamiento de todo individuo busca siempre hacer maximo el
“bienestar individual®, llamado utilidad.

Modernamente, la Teoria de la Utilidad proporciona el fundamento para caracterizar el
comportamiento de los agentes individuales: maximizar su utilidad. El término *Teoria de la Utilidad™
suele utilizarse como sinonimo de Teoria de la Demanda, para referirse al andlisis de las decisiones
del consumidor que maximiza una funcién de utilidad con ciertas caracteristicas, bajo una restriccién

presupuestaria.

La idea de que la satisfaccion que un individuo demanda del consumo de una mercancia se puede

2 Se entiende por deducible la canfidad def gasto necesario total soportada por el asegurade. Por encima de dicha cantidad es la compafiia la que
corre con fos gastos. Usualmente, [a cantidad de deducible esta referida a un periodo de tiempo determinado.
% Ver SANCHEZ J.M. y DE SANTIAGO R., 1998, Utilidad y Bienestar. Una historia de las ideas sobre utilidad y bienestar social, Ed. Sinlesis, Madrid,
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medir a través de una funcién creciente aparece, por primera vez, en la literatura econdmica con
Bernoulli (1738}, quien establece la concepcion de utilidad marginal y su representacion por medio
de la derivada. Los conceptos de la funcién de utilidad total y marginal fueron olvidados hasta el

siglo XX, en que se ‘redescubrieron".

Para la Teoria de la Utilidad en ambiente de incertidumbre, Bernoulli y Cramer demostraron que, si
las preferencias del agente econdmico satisfacen ciertos requisitos, al tomar decisiones en
incertidumbre, el sujeto se comportara como si maximizase la utilidad esperada. La novedad no es

el principio de utilidad esperada sino su fundamentacion axiomatica.

Para los clasicos, la utifidad era una caracteristica objetiva de las cosas (no una relacién psicolagica
entre el consumidor y la cosa consumida} y se plasmé en la diferenciacién entre valor de uso% y
valor de cambio?.

La Teoria de |a Utilidad Esperada es la primera que se utiliza para explicar el comportamiento del
consumidor ante estas situaciones y, a partir de aqui, se utilizara la Teoria del Seguro. La Teoria
Clasica del Consumidor contiene los conceptos basicos que después se van a utilizar y establece —
como se ha comentado-, bajo condiciones de incertidumbre, que el comportamiento del individuo
puede definirse a través de sus preferencias ordenadas sobre el conjunto de las distintas

combinaciones de bienes a 1as que tiene acceso.

Construir una medida numérica que represente ese orden mediante una funcién de utilidad, necesita
de! cumplimiento de una serie de supuestos sobre las preferencias expresadas. Estas preferencias
pueden ser de tres tipos: estricta o fuerte (> ), débil (> ~} e indiferencia (~), indicando si un conjunto
de bienes es "estrictamente preferido a otro”, si es "al menaos tan preferido” o si el individuo es
“indiferente” ante las dos combinaciones de bienes. Debemos sefialar que el cumplimiento de
ciertos supuestos sobre la relacion de preferencia estricta equivale a suponer otros sobre la
preferencia débil, por lo que se puede frabajar con una u otra indistintamente y desde cualquiera de

ellas se deduce directamente la indiferencia.

Centrandonos en la llamada Teoria de la Demanda es importante citar, en primer lugar a Marshall 2
quien construyd su propia Teoria de la Demanda a partir de dos supuestos: que el sujeto asigna una
funcion de utilidad separada a cada mercancia que consume -y dicha funcion u(x) tiene una primera
derivada positiva (utilidad marginal) y una segunda derivada negativa (utiidad marginal
decreciente}- y la ufiidad del dinero que, como en el resto de los bienes, es positiva y,

contrariamente al resto, su utilidad marginal es constante. Walras fue el primer autor que obtuvo las

% Valor de uso de un bien es equivalente a la utilidad (capacidad para satisfacer deseos o necesidades humanas).

7 Valor de cambio es el precio en el mercado. Su existencia se debe a que existe valor de uso.

% Su funcién de demanda, también conocida como demanda "compensada” o renta real constante. Ver MARSHALL A., 1830, Principles of Economics,
Ed. McMillan, London, (8* edicion, 1961), obra citada en DE BORJA L. y CASADO JF., 1991, o.c.
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funciones de demanda maximizando una funcion de utilidad sujeta a la restriccion presupuestaria.

El comportamiento del consumidor se puede representar por una funcidén de utilidad continua

cuando la relacidn de preferencia estricta es asimétrica, negativamente transitiva y continua.

Se considera que |a funcion de utilidad del individuo durante un dnico periodo de tiempo se basa en
la concepcion de Von Neumann y Morgenstern y debe ser una funcién continua, diferenciable y
concava para todos los bienes.

Fisher y Pareto incorporan una novedad importante; que las funciones de utilidad deben ser
ordinales {nc necesariamente mensurables), considerandose que las funciones de demanda se

obtienen, en general, a partir de la condicidn de equilibrio para una asignaciéon 6ptima del

presupuesto.
H_H_
P P2 Py

Es decir, la utilidad afadida de una peseta mas de cada uno de los bienes es la misma en cada uno
de ellos considerando la restriccion presupuestaria donde el gasto de todos los bienes es igual a ia

renta del consumidor.

x,p, +X,p,+ .. +x,p, =R, R=renta

Las teorias que tratan de explicar la actitud del individuo ante el riesgo y, por tanto, su relacién con
el seguro se engloban dentro de la Teoria de la Decisién Individual. La Ciencia Econémica
considera que el individuo que tiene que tomar una decision es racional, tiene una suficiente
capacidad analitica, goza de sentido comdn prefirendo mas (beneficio) a menos y, por tanto, esta
en condiciones de valorar el dinero de forma coherente. Se define el “comportamiento racional”
como aguella conducta que se ajusta a los siguientes axiomas: de ordenacion, continuidad e

independencia.

Los economistas, al tratar de explicar los procesos de toma de decisiones individuales presuponen
que todo individuo, al tomar una decision, conoce el ambiente® en el que se encuentran: certeza,
riesgo o incertidumbre. En nuestro caso, planteandose la decisién de contratar ¢ no un determinado
seguro, no cabe considerar el ambiente de certeza y si el de riesgo e incertidumbre. Es ambiente de
riesgo si los distintos sucesos que se plantea estan definidos e identificados perfectamente vy la
probabilidad, como medida de la incertidumbre que comporta el acaecimiento de todo suceso, con

que éstos pueden acaecer son conocidos por el decisor. En ambiente de incertidumbre estas

® La teoria econtmica “consisle” en gran medida, en teorias sobre la manera en que la gente toma dedisiones estudiando el papel que desempena la
incertidumbre en a economia. BORCH K.M., 1977, La economia de la incertidumbre, Ed. Tecnos, Madrid.

» Ambito en el que ef individuo se encuentra en el momento de efectuar la eleccion. Segun el grado de conocimiento que et decisor tenga sobre las
probabilidades de acaecimiento de los sucesos a los que se enfrenta no controlables por el decisor (siniestros que pueden ocurmir como: robo,
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probabilidades no son conocidas y cominmente se reduce este ambiente al de riesgo asignando

probabilidades a la ocurrencia de los sucesos.

Para seleccionar la altemativa éptima se pueden diferenciar, fundamentalmente, dos vias: la
axiomatica (distinguiendo, entre ofras, las escuelas post-keynesiana® y neoclésica) y la no
axiomatica (valor monetario esperado, aproximacién media-varianza, criterio de eficiencia de

Markovitz o de Sharpe).

Formalmente la aversion al riesgo del consumidor se comprueba maximizando la utilidad esperada

condicionada a la eleccion del seguro sobre un conjunto de posibles realizaciones.

111.1.3.- Teoria de la Utilidad Esperada. Utilidad e incertidumbre.

El interés por la utilidad esperada reaparecio en el siglo XX con Menger (1934) y fue desarrollada,
desde un punto de vista econémico, por Von Neumann y Morgenstem (1844) como introduccién al
desarroffo de la Teoria de Juegos. Aunque el origen de la misma haya que buscarlo en Bernoulli
(1754) y Cramer, quienes propusieron un nuevo criterio de ordenacidn y preceptos: el valor
esperado de la utilidad también conocido con el nombre de utilidad esperada. Su hipétesis intenta
explicar la valoracion que hacen los individuos ante decisiones en las que interviene la
incertidumbre.

La Teoria de la Utilidad esperada’? establecida por J. Von Neumann y O. Morgenstern en 1944,
actualmente sigue siendo un modelo normativo adecuado acerca de las elecciones individuales. La
premisa fundamental de esta axiomatica es la racionalidad extema del individuo, que siempre se

comporta como un sujeto econdmico que maximiza la utilidad.

El problema de maximizacion de utilidad se resuelve considerando que en la restriccidn
presupuestaria se supone que toda la riqueza {renta) en un periodo dado, se reparte entre gasto en
sequros, en bienes de consumo y en ahorro. Asi la asignacion de la renta se realiza entre seguros
en un periodo dado y el resto de bienes (posteriormente) donde la primera se reparte entre distintas
modalidades.

El espacio de eleccién no estard formado por distintas combinaciones de bienes (polizas de
seguros) como en la Teoria del Consumo sin incertidumbre, sino que estard constituido por
“loterias™ (entendiéndose por loteria una distribucién de probabilidad simple definida sobre un

conjunto de consecuencias, resultados o premios que, a su vez, son subconjuntos finitos del

incendio, enfermedad, muerts,... ). i et individuo conoce de antemano y con loda seguridad, que el siniestro ocurrira, tomara las medidas
correspondientes con el fin de afrontar las consecuencias economicas desfavorables del mismo.
¥ Lavole (1992) sintetiza las reglas de procedimiento racional que deberfan ser empleadas al tomar una decision.
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conjunto de todos los resultados posibles). Las preferencias del consumidor se definiran sobre el

espacio de todas las loterias asociadas al conjunto de posibles resultados.

Los elementos que debemos conocer en esta formulacion son: los actos de eleccion o altemativas,
sus consecuencias y los estados de la naturaleza. El conjunto de todos los estados de |a naturaleza
es una descripcion completa de esos elementos inciertos, es decir, de todo lo que pueda ocurrir y
que esté fuera del control del individuo, por lo que caracterizaran cada posible resultado. La
realizacién de una determinada consecuencia dependera, pues, del estado de |a naturaleza que
tenga lugar y de! acto elegido por el consumidor. No todos los estados de la naturaleza tienen ia
misma posibilidad de ocurrir, por lo que se supondra que existe una distribucion de probabilidad
conocida sobre el conjunto de todos ellos, y que a cada estado se le atribuira una determinada
probabilidad objetiva de ocurrencia, = de modo que a partir de esta distribucién, es posible asignar

una probabilidad sobre las consecuencias.

Bajo determinadas condiciones, las preferencias de los individuos so6lo tienen en cuenta la
distribucion de probabilidades asociadas a los resultados. Ante ios mismos resultados, el
consumidor es indiferente a los distintos estados de la naturaleza. Tal y como Malinvaud (1969)
considera “las elecciones individuales recaeran, anicamente, sobre las consecuencias, las cuales
seran funciones de los estados y de las acciones, pero entonces la lista de las consecuencias
debera ser muy completa”.

El Teorema de Von Neumann y Morgenstern establece que si los supuestos propuestos
anteriormente son satisfechos por una relacién de preferencias definida sobre el conjunto de

loterias, entonces existe una funcién de utilidad continua que la representa.

La funcién de utilidad esperada es Unica, excepto para transformaciones afines (lineales no
negativas) de la misma. Estadisticamente se calcula la esperanza de los valores que los individuos

otorgan a los distintos resultados, es decir, la utilidad esperada de los mismos.

La construccion de una teoria en la que la eleccién se efectla sin observar una distribucion de
probabilidad a priori se debe a Savage (1954} quien establece un conjunto de axiomas sobre las
preferencias, que son definidas sobre el conjunto de objetos de eleccion.

Existen varias teorias altemativas,® cuyos principales objetivos se basan en la eiiminacién de las
incongruencias existentes entre lo que la teoria predice y el comportamiento real. Yaari (1987)
sefiala dos razones para buscar una teoria alternativa: una metodolégica para separar la actitud del

agente hacia el riesgo de su posible riqueza futura (unidas en la teoria de la utilidad esperada) y

= No fiene aceptacidn universal debido, especialmente, al axioma de sustitucion,
% Se llaman probabilidades objetivas por considerarse fijas para todas las personas y determinedas exdgenamente.
¥ Ver SAVAGE L.J., 1954, The foundations of Statistics, Ed. Dover Publications, New York y otros (p.e. Laffont 1989).
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ofra, empirica, para resolver muchas de las paradojas existentes en la Teoria de la Utilidad
Esperada. A pesar de esto, dicha teoria sigue siendo empleada para estudiar mdltiples situaciones

econdmicas en las que la incertidumbre esta presente %

La simple existencia en las personas de una actitud de aversion al riesgo explica la existencia del
seguro que, como se ha comentado, se materializa en un contrato entre dos partes por el que una
de ella (asegurado), mediante el pago de una cantidad monetaria es compensado por la ofra
(asegurador) cuando determinado suceso ocurre. El contrato de seguro es normalmente
considerado como un servicio. Sin embargo, Borch (1990) establece que puede entenderse también
como un bien que es comprado y vendido mediante el pago de un precio (la prima). Un individuo
averso al riesgo esta dispuesto a desprenderse de parte de su nqueza con tal de transferir todo o

parte del riesgo de una actividad o situacidn econdmica.

En el caso concreto del seguro, se considera un individuo que cuenta con un capital o renta (R) al
que se le presentan dos altemativas (A1y Az) Aq representa la adquisicion de una péliza de seguro
X por la que pagaria una prima (P") y le cubriria el valor total de la posible pérdida. Az representa no
adquirirla.

Los estados de la naturaleza {sucesos independientes e incontrolables por el decisor) estan
representados por E+ y Ez: acaecimiento o no respectivamente del siniestro cuyas consecuencias
negativas se cubren en el seguro. Esto implica tener que suponer un fenémeno aleatorio cuya
concrecion presenta consecuencias (valorables econdmicamente) nocivas para el decisor (riesgo} y
la existencia del asegurador dispuesto a hacer frente a las consecuencias economicas del siniestro,
en caso de que éste se produzca, a cambio de una contraprestacion econémica (la prima). Si el
individuo es capaz de asignar probabilidades a estos estados de la naturaleza, el problema de

decision es en ambiente de incertidumbre v, en caso contrario, en riesgo.

En general, se considera una concepcion bayesiana en la que todo decisor esta en condiciones de
poder asignar probabilidades (subjetivas en la mayoria de los casos) para un periodo concreto, de
manera que p1 = P{E1) y p2 = P(E2) siendo

|:P1+p2=1

p,efo1]vi
_ bP<p;
Sesuponeque |7~ F , pefps] pudiendo ser |p. <p,
p=1-p = p.

* Una revision de estas teorias se encuenira en SCHOEMAKER P.J.M., 1982, "The expected utility model; its variants, purpouses, evidence and
limitations", Joumal of Economic Literature, vel. XX, pp: 581-630 y otros (p.e. Machina 1983 y Sudgen 1987).

% Por eiemplo como: elecciones de porfolic (cartera), decisiones de eleccién intertemporal y decisiones sobre (a adquisicion de un seguro, entre ofras.
a7 LOPEZ CACHERO M., 1992, *La Teoria de la decision y el problema del seguro’, Anuanio juridico y econdmico escurialense XX1V, San Lorenzo de
El Escorial, pp: 307-48.
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Con estos datos la matriz de consecuencias econdmicas se expresa:

Estados de la naturaleza

. P 1-p
Alternativas Eq E,
Al R-P" R-P"
Az R-H R

Siendo A1 = Alternativa que consiste en contratar un seguro.
Az= No contratar un seguro.
E1 = Estado de la naturaleza en el que si ocurre el siniestro.
Ez = No ocurre el siniestro.
R = Renta del individuo.
H = Cuantia econdmica del siniestro.
P" = Prima comercial.

La decision en términos monetarios, a priori, se limita a aplicar el criterio del valor monetario

esperado siendo
Hy =(R=P')p+(R-P")1-p)=R-P"
M, =(R—H)p+R(1-p)=R-Hp
Asi, se elegira contratar el seguro si y sélo si
R~ P">r-Hp,loqueimplicaque — P''>—-Hp = P'"< Hp
Por tanto, fa prima debe ser menor que el valor probable de las consecuencias econdmicas del

siniestro, aunque en términos actuariales coincida P''= Hp .

Se propone emplear otra notacién en forma de loteria, representando cada alternativa como

p 1-p
L*“lz T "
R-P"R-P

1—
: R-H R

En la primera altemnativa, las consecuericias econémicas para el consumidor son siempre las
mismas, disminuyendo su renta en el importe equivalente a la prima. Sin embargo, si no contrata el

sequro, las consecuencias son muy distintas.

Segun la teoria de la utilidad esperada,® si un individuo decide contratar el seguro, es porque la

utiidad de esa opcion supera a la contraria, es decir: w(L, )>u(L, ). La utilidad de cada loteria

® Plantear el problema en términos de utilidad presupone la existencia de una funcién de utiidad etaborada cumpliéndose los axiomas de Luce-Raiffa.
Ver LOPEZ CACHERO M., 1995, Analisis y adopcién de decisiones, Ed. Piramide, Madrid.
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se calcula como la esperanza matematica de las ulilidades de los sucesos y su expresion
dependera de p1Yy p2.

u(LA, ) = PH(R—P”)-}- A-pu(r—-P")= u(r—P")

u(L, )= Ru(R-H)+ Pu(R)

Si el individuo opta por asegurarse,

u(R-P')> Pu(R- H)+ Pu(R)
u(L,)>wu(L,)

uin) > u(n,)
Yasi  |u(n)=pu(R-H)+(1- p)u(R)
u(n ) =uly,)=u(R-P")

u(ny>u(n,)=>uwR-P'y<u(n,)=>R~P'"'>n,=>P'>R-n,

La prima a pagar debe ser inferior a la diferencia enfre R (renta inicial) y lo que él estima como

equivalente cierto® de la loteria, que consiste en no contratar seguro 7,(Z,, ), viéndose el capital

inicial reducido por el importe del siniestro si ocurre. Se pueden obtener las expresiones vy
valoraciones de las actitudes de! decisor frente al riesgo, en funcion de dichas utilidades y
equivalentes ciertos.®

La Teoria de la Utilidad es una teoria normativa, pero existen ofras teorias econémicas (normativas
o descriptivas en ambiente de riesgo, aunque ésta es la mas habitualmente aceptada por los
economistas actuales; sin embargo, se duda de su validez descriptiva.

Otros modelos explicativos del comportamiento del decisor, desde la perspectiva psicoldgica, son
los planteados por. Allais (1953), Elisberg (1964), Tverskyy Kahneman {1979). Desde esta vision
psicolégica se cuestionan comportamientos y reglas de decisién asumidos por el enfoque clasico, y

se evidencian empincamente sus afirmaciones.

® Estos autores, ademas consideran que todo individuo racional es capaz de establecer una cantidad monetaria cierta que ie resulta indiferente a
enfrentarse a esa boteria (equivalente cierto) y razonar en términos de equivalentes ciertos 77, (L, ) > 17,(L, ).
© Ver LOPEZ CACHERO M, 1995, o.c.
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111.2.-PLANTEAMIENTO DE MODELOS ECONOMETRICOS.

L.a modelizacion econométrica de determinados aspectos de la “realidad econémica”, segin Pulido
(1983) pasa por un proceso de filtrado que se inicia en una realidad econémica, mas o menos
compleja, y se plasma en la elaboracion de una “teoria econémica’ a través de un modelo que
dificilmente recoge todas sus peculiaridades. Esta abstraccién hace casi imposible |a existencia de

una total equivalencia entre “teoria econémica” y “realidad econdémica”.

Existe, inevitablemente, una “distancia’ entre todo modelo econométnco y la realidad. No es lo
mismo especificar un modelo que representar adecuadamente los datos. Por esto aparece una serie
de problemas en la interaccién entre el modelo y los datos: errores numéricos, disefio muestral
inadecuado, cifras ermoneas o defectos de codificacion, incomrecta especificacion del modelo
(variables explicativas, supuestos sobre la distribucién de los parametros, forma funcional
elegida...), la existencia de observaciones anémalas, etc. Una muestra de corte transversal de gran
tamafio obtenida enviando cuestionarios a individuos, como es la EBPF, es muy posible que tenga
bastantes errores por mala interpretacion de ciertas preguntas, informacién eménea deliberada,
emores de transcripcion, etc....

La finalidad de los estudios econométricos se orienta, basicamente, hacia dos aspectos:

a).- Anélisis estructural, cuyo objetivo consiste en la estimacion de cual es el impacto de

cambios en las variables exdégenas (influencia de las variables explicativas en la variable
dependiente) sobre la demanda de un bien empledndose, generalmente, las elasticidades

correspondientes en este analisis.

b).- Prediccion del comportamiento esperado de las variables endégenas del modelo

(demanda de los consumidores).

En este capitulo se presentan y analizan algunos de los modelos de variable dependiente cualitativa

y variable dependiente limitada.

Los modelos de variable cualitativa (también llamados modelos de eleccion discreta) analizan
el proceso de eleccion de cada individuo, es decir, elaboran un modelo ajustado a las respuestas
desagregadas de los individuos y, por tanto, analizan el proceso de eleccion de cada individuo

intentando explicar las respuestas desagregadas de los mismos.

Los modelos de variable dependiente limitada son un hibndo entre modelos de respuesta
cualitativa y modelos lineales de regresién porque combinan vanables respuesta de tipo discreto y

de tipo continuo (por tanto, se trata de variables continuas con un punto de truncamiento). Son
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ampliamente utilizados en estudios econdmicos para analizar decisiones como la compra de un

determinado bien y el dinero que se piensa gastar en él, estudios de fraude, Biometria, etc.

Muchos estudios de situaciones reales en las que el individuo se enfrenta a la toma de decisiones
se representan adecuadamente mediante un modelo de respuesta cualitativa o de variable
dependiente limitada. Se analizan: el comportamiento del individuo ante el problema y la influencia
de determinadas caracteristicas del individuo y su entorno en la decision. El comportamiento del
individuo decisor se especifica mediante una funcién de variables explicativas que representan sus

caracteristicas propias y las de las diferentes alternativas que forman parte del conjunto de eleccién.

Ambos tipos de modelos son muy amplios y, por tanto, en los estudios empiricos debe decidirse por
uno u otro, dependiendo de los objetivos y estando condicionados por los datos y los recursos de
célculo (e informaticos) disponibles.

Se exponen los diversos modelos de respuesta cualitativa y de variable dependiente limitada y se
desarrolla el proceso inferencial necesario para completar el estudio de ambos modelos.
Posteriormente, se estiman los parametros desconocidos de los mismos y se demuestran las

propiedades de que gozan los estimadares propuestos.

lll.2.1.- Modelos con variable dependiente discreta.

El problema que se plantea consiste en explicar el comportamiento y realizar previsiones de unals
variable/s endogenals cuantitativa/s en funcién de un conjunto de variables explicativas
predeterminadas y cuantitativas que pertenecen al propio individuo y su familia y a las alternativas
de eleccion. La variable dependiente representa la eleccién que realiza cada individuo (por lo que es
cualitativa) mientras que las variables explicativas recogen las caracteristicas del decisor y de las
alternativas disponibles tal y como éste las percibe. Asi, se trata de explicar las decisiones de los
individuos en términos de probabilidad y su aplicacion més inmediata es la prediccion del
comportamiento individual y/o agregado fuera de la muestra.

Un caso particular consiste en analizar el comportamiento de los individuos cuando tienen que elegir
entre varias altemativas mutuamente excluyentes.

Se comenzara por |a situacion méas simple, donde la variable dependiente puede tomar Unicamente
dos valores 0 modalidades (modelos binomiales). Un ejemplo de esta situacion es, precisamente, la

eleccién entre suscribir o no una péliza de seguros.
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l.2.1.1.- Modelos binomiales de respuesta cualitativa.

Sea el individuo {o unidad familiar) i sobre el que se analiza la variable respuesta y que puede tomar
dos valores 0 6 1. El conjunto de variables x; (vector que recoge caracteristicas del propio individuo,
y sus familias altemativas) constituyen Ja informacidn disponible por el investigador para analizar la
vanable respuesta.
Se busca la probabilidad de y;= j en funcidn del vector x;, es decir,

P(yi=j/x), j=0,1
Sobre esta probabilidad de respuesta puede realizarse un analisis mas simple buscando,
unicamente, una estimacion de la misma, P(y; = j / x), 0 bien plantearse un analisis mas profundo
que permita explicar y determinar la dependencia de la respuesta del proceso de eleccidn con
respecto de las variables observables.
El anélisis se realiza considerando que la variable respuesta sigue una distribucién de Bemouilli, ya
que la poblacion de estudio es dicotomica y la estimacion de fa probabilidad de respuesta se obtiene
como estimacion maximo-verosimil de la proporcidn poblacional. Esta solucion permite relacionar la
respuesta del individuo (y;} con sus caracteristicas (x;}.
Para este tipo de anélisis no pueden utilizarse los modelos de regresion lineal estandar porque la
variable respuesta (y) es discreta. El analisis en estos modelos puede realizarse mediante un

modelo de variable latente 41

lll.2.1.2.- Modelo de variable latente y utilidad aleatoria.
Para realizar el analisis de la vanable dependiente, si ésta es de caracter continuo, primero se
plantea un modelo de regresion lineal. Sin embargo, el caracter cualitativo de la variable respuesta
dicotdmica no permite utilizar estos métodos de anlisis.
En el modelo de varable latente y, =x/B+¢, el vector B denota el vector de parametros
desconocidos y i la perturbacidn aleatoria que recoge aquellos factores no observables por el
investigador y que influyen en la eleccion que el individuo haga. Generarlo desde la utilidad aleatoria
hace que a y; se le exija que, aunque su valor no sea observable, permita definir la variable
respuesta dicotdémica a partir de ella como:

1 siy >0

0 siy <0

4t Existe otro planteamiento altemativo al de vaniable latente, mas ligado a la Teoriz Econémica, de McFADDEN D,, 1984, Qualitative Choice Models
en Quiliches 2. and Intriligator M.D., {eds.) Handbook of Econometrics, vol. 2. Supone en [ugar de una variable latente dos variables no abservables
para el investigador que indican la utilidad que le reporta cada una de las altemativas.
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Elegir el valor O como umbral de decisién para los valores de la variable dependiente no presenta
ninguna restriccion en el modelo, ya que siempre puede redefinirse la variable latente hasta
conseguir este valor como limite 42

Se determina la probabilidad de respuesta de un individuo (finalidad de los modelos de respuesta
cualitativa) especificando la funcién de distribucion de la variable aleatoria £ condicionada a las

variables observadas x; (FEi (-)).

P(y, =1/x,)=P(y;, 20/x,)=P(x] f+¢,20/x)=P(x!f2~¢,/x,) =
=P(s; 2 ~x;0) = P(g, < x; ) =ng (x;f)

P(y'. = O/JC,-) =1_P(yi =1/xi) :I—Fg,- (x:ﬂ)

De esta forma, la probabilidad de que la variable respuesta tome cada uno de sus valores, se
calcula a partir de la distribucion de probabilidad de la variable aleatoria &i que define el modelo de
variable latente.

Las expresiones funcionales de las probabilidades de respuesta dan nombre a los diferentes
modelos de respuesta cualitativa. Asi, diferentes especificaciones de la funcién de distribucion

(FEi (-)) dan lugar a diferentes expresiones para las probabilidades P(y, =1/, Yy P(y, = 0/,).

Esta solucion se puede generalizar para el caso en el que la variable respuesta tome mas de dos

valores, es decir, caso multinomial.+

111.2.1.3.-Maximizacion de la utilidad.

Teniendo en cuenta lo expuesto en la Teoria de la Utilidad, estos modelos de variable dependiente
discreta pueden interpretarse como el resultado de un proceso de maximizacién de la utilidad,
asumiendo que el individuo i tiene capacidad decisora y que el valor que toma la variable
dependiente representa de alguna forma la eleccion que él ha realizado entre todas las altemativas

que tenia a su disposicion.

Los modelos de respuesta cualitativa, desde el punto de vista de la maximizacion de ia utilidad,
plantean la obtencion de modelos de comportamiento de un individuo ante el problema de elegir una
de entre las j posibles alternativas. Su comportamiento esta influido por sus caracteristicas

individuales y las de las altemativas. El objetivo sera determinar de qué manera todas estas

% Puede considerarse mas adecuado limitar la variable latente hacia una constante a. Se define una nueva variable latente que recoja dicha constante
x - L]
(zl. =y, - a) y la variable respuesta definida a partir de ella tiene el valor 0 como umbral de decisién (zi z 0) v en cualquier ofro caso se

procederia de manera analoga.
4 No se desarrcila este modelo por considerarse que excede et propdsito del trabajo pianteado.
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caracteristicas, condicionan la decisién final del individuo, si es que dicha relacion se encuentra
significativa.

Considerando que el individuo tiene capacidad decisora, podemos ver que existe una relacién de
preferencias entre las alternativas y que, por tanto, el decisor elegira la alternativa que ocupa el

primer lugar de esta relacion.

Para establecer esta relacion de preferencias debe encontrarse una forma de cuantificar la
importancia que el decisor otorga a cada alternativa. Se define una funcion tal que, a cada
alternativa, le asigna un valor dependiendo de las caracteristicas del individuo v las alternativas de
eleccion: la funcion de utilidad, cuyo objetivo es cuantificar la importancia (utilidad) que el decisor

(individuo i) otorga a una alternativa frente al resto de las que componen el conjunto de eleccion.

Denotando como Uj a la utilidad que fe supone al individuo i la eleccion de la alternativa |, v,
suponiendo un comportamiento racional del decisor, se tendra que el individuo i elige la alternativa j

e C={, 2,....,j}<::~Uij >U,,Vr#j,reC, siendo C= computo de eleccidn. Es decir, un
individuo racional elige aquella alternativa que le proporcione la mayor utilidad.

Aunque la utilidad U; depende de las caracteristicas propias del individuo y de las alternativas con la
Teoria de la Utilidad Aleatoria de Manski-McFadden# puede descomponerse la utilidad en una
componente determinista (u observada) y otra aleatoria no observable. Asi, el vector de
caracteristicas que determinan la utilidad (y, en consecuencia, la decisién del individuo) estara
formado por dos componentes: un vector x; (todas las caracteristicas observadas que integraran la

parte determinista de la utilidad) y una variable aleatoria €; (influencia de todos los factores y

caracteristicas no observables y que constituyen la parte aleatoria de la utilidad).

Admitiendo una agregacion lineal y aditiva entre los componentes de la utilidad se puede escribir Uj
= Vj+e, Vij=1,..J, siendo Vj la parte determinista que se concreta a partir del vector de
caracteristicas observables (x;) y para la que puede asumirse la relacién V;; = x;,

Como el decisor elegira la alternativa que le proporcione mayor utilidad, las probabilidades de
respuesta Pj se calcularan como:

Vr#j,reClx)=

ir?

Vr#j,reClx)=Plg, £V, -V, +¢g,Vr= jreCl/x;)

Pisz(yzj:ls vrijerC/xf):P(UiJEU

P(V;+¢;, 2V, +¢,

ir?

Es decir, la probabilidad de elegir la alternativa j se calcula a partir de la distnbucion de probabilidad

asignada a las vanables ei, reC. Denotando por f_(-) a la funcion de densidad conjunta del vector

aleatorio &= (gi1,......, &)’

4 MANSKIC.F. y McFADDEN D. (eds.), 1981, c.c.
110



Esta probabilidad, resolviendo la primera integral para la componente &;, se calcula como:

B= [0 [T [T e, (i)l siendo dF = ];[d.e,

el

Con diferentes especificaciones distribucionales para el vector aleatorio €i se obtendran diferentes

expresiones para estas probabilidades de respuesta, dando lugar a distintos modelos.

Analizando los modelos de respuesta cualitativa desde la maximizacion de la utilidad, puede

reducirse en un grado la integracién necesaria:

Vi 5~ Vi —
Pij =F£i-f(vﬁ —ij)z [; f; le(t)dt
Con £, (-) representando a la funcién de densidad conjunta del vector &

Este planteamiento de la maximizacion de la utilidad aleatoria es equivalente at del modelo de
variable latente. La facilidad de interpretacion de las probabilidades de eleccion a partir de la
maximizacion de la utilidad hace que se utilice para deducir las probabilidades de eleccion, asi como

los modelos adecuados para predecirlos.

En cualquier caso, como hemos dicho, el calculo de las probabilidades de respuesta esta
supeditado a la especificacion de una distribucidon de probabilidad para la variable aleatoria que
afecta al modelo. En los siguientes epigrafes se desarrollan los modelos mas usuales, clasificados
en funcion del ndmero de modelos de la variable dependiente (distribucion de probabilidad
asignada).

Pueden elaborarse ambos planteamientos sabiendo que dan lugar a modelos equivalentes. Existe
ofro planteamiento alternativo unido a la Teoria Econémica debido a McFadden (1973)% quien
supone que en lugar de una variable latente, el individuo percibe dos variables no observables que
indican la utilidad que le reporta cada una de las alternativas. Dicha utilidad se considera
determinada por una componente sistematica (determinista y que contiene los componentes mas
representativos de la misma) y otra componente aleatoria (que refleja las caracteristicas no
observables de los individuos, los gustos, o bien aquelios que siéndolo no estan especificados en la
parte sistematica, etc.)

En un contexto de maximizacion de la utilidad, el decisor elige aquella alternativa con mayor valor

de |a variable latente por lo que la funcién indicadora relaciona la variable latente con la observable.

1.2.1.4.- Modelos de eleccion binaria.

Los modelos de eleccion binaria tienen su origen en la experimentacion biomédica donde se

4 McFADDEN D.L., 1973, Conditional Logit Analysis of Qualitative Choice Behaviour, Frontiers in Econometrics, New York.
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codifican los resultados como éxito (si posee una determinada caracteristica) y fracaso en caso
contrario. Se supone fa existencia de una variable |atente (respuesta) no observable, cuyos valores
dependen de un conjunto de variables, y que da lugar a una observacién binaria codificada,

generaimente, como 06 1.

La interpretacién de la vanable latente depende de la naturaleza del problema. Si se trata de
estudiar la decisién de los individuos sobre adquirir o no un determinado bien, puede considerarse
un indicador de la predisposicidn de compra que depende de las caracteristicas concretas del
individuo.

En Economia, los modelos de vanable dependiente cualitativa se plantean en un contexto de toma
de decisiones de los individuos y existe una variable latente para cada altemativa que puede
interpretarse, también, como la utilidad asociada segun sea percibida cada alternativa por el decisor

(eligiendo éste aquella opcion que le reporte mayor utilidad).
i1.2.1.4.1- Modelo LOGIT binomial.

El objetivo del modelo de regresion logistica, en el presente trabajo de investigacion, es identificar
aquellos factores que determinen el consumo de seguros. Si se admite que la vanable aleatona ¢
sigue una funcion de distribucion logistica o distribucion del cuadrade de la secante hiperbdlica, el
modelo se denomina LOGIT y se debe a Berkson (1944) 4

La probabilidad de respuesta (probabilidad de que ocurra un determinado suceso) se expresa:

et S 1
P(y, =1/x,)=F;, (x.‘ﬂ)= 1+e:iﬁ = p+iﬁ‘,x, = —[ﬂ +iﬂ']
l4+e ° l+es ™

Siendo y la vanable dependiente o endégena (y = 5, +Z B.x; ), xilas vanables predictoras

i=1
independientes o exdgenas, Po y Pi los pardmetros asociados a las varables que habian de ser

estimadas a partir de los datos.

En general, se denota,
P L.
log| — [=Z= X,
g[l_Pl] 2h%
A diferencia del modelo de regresién clasico, en el caso de la regresion logistica, el resultado de la
ecuacion determina la probabilidad de que ocurra un suceso concreto. Dicha probabilidad se

transforma en el cociente entre la probabilidad de que ocurra y la de que no suceda. Este cociente
recibe el nombre de ODDS-RATIO o razén de ventajas para su uso.

“ BERKSON J., 1944, “Application of the Logistic Function to Bic-Assay”, Joumnael of the American Statistical Association, n° 39, pp: 357-365.
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R . - n
~f—=eﬂ° e = [le !
I-p i=1
siendo P = Prob (no ocurra el suceso) = 1 - Prob (ocurra el suceso)

Puede representarse la ecuacion logistica, tanto con logaritmos en base 10 como mediante
logaritmos neperianos, interpretandose, en el caso de logaritmos en base 10, el logaritmo del ODDS
RATIO como una magnitud que cambia en razén de los valores que puede tomar las distintas

variables independientes.
Los logaritmos en base 10 pueden reemplazarse por los logaritmos neperianos, de esa manera
e” se convierte en el coeficiente por el que cambia el ODDS RATIO cuando se modifica cualquiera

de las variables independientes en una unidad {efecto marginal sobre las odds}).

La entrada de variables en el modelo y la validacion del mismo tienen lugar de forma analoga a la

que se realiza en |a regresion lineal multiple, si bien emplea estimadores especificos.
La distribucion logistica es simétrica respecto a su media y en el modelo LOGIT se utiliza una

especie de estandar con media 0 y desviacion tipica %5 . Sin embargo, esto no supone ninguna

pérdida de generalidad, porque si la media es diferente a 0 (u=0), puede considerarse que la

variable esta centrada, incluyendo un término constante en x4 , e igualmente si la desviacion tipica

es distinta de la anterior se divide x4 por ¢ y se multiplica por 7 73 la probabilidad de respuesta.

ll.2.1.4.2.- Modelo PROBIT binomial.

Partimos de la hipotesis de que las perturbaciones son la suma de un nimero elevado de
componentes no observables que conducen a |a decision. Asi, por el Teorema Central del Limite, la
distribucion de las perturbaciones converge a una distribucién normal (esto ocurre siempre). Por
tanto, cuando la funcién de distribucién utilizada es una variable normal tipificada, el modelo recibe

el nombre de PROBIT. La probabilidad de respuesta se expresa:

£ 1 7;.2
. =1/x)=Ple <xMN=F "M=D(x'H = —e’ V' dg Vi
P(y, =1/ %) =P(6 < xif) = F, (xif)) = O(xif) = [ ==e/*" de; i
denotando (-} =funcion de distribucion de una Normal estandar.

Si se dispone de valores para la media distintos de 0, se incluira un término constante en x;3, y la

expresion de probabilidad de respuesta no cambiara. Si la varianza es distinta de 1, las

probabilidades de respuesta adoptan la siguiente expresion:
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P(y,=1/x)=P(y; 20/ x)=P(x|f+¢ 20/x,)=P(g 2 -xf) =

xp x!p LA | 7/52
Ple <xf)=PlZ <——/x |=®|—|=|° Y dg.
(El xUB) |: i o xrjl |: G_:| _[:me gx

Siendo Z.:N(0,1).

Aunque el modelo es razonable, y el supuesto sobre la distribucion de las perturbaciones tiene un
fundamento tednco, presenta el inconveniente de que la probabilidad de respuesta no tiene una
forma cerrada, esto es, se expresa mediante una integral. Sin embargo, las probabilidades de
eleccion de este modelo no dependen de Ias varianzas de cada perturbacién o de sus covarianzas.

Es importante sefalar que ia diferente normalizacién de escala elegida para cada uno de los
modelos expuestos hace que los parametros estimados no sean comparables directamente. Para
relacionar los parametros del modelo LOGIT con los del PROBIT hay que realizar una normalizacion

que implica que los coeficientes del modelo LOGIT seran 7 ;5 veces mayores que los del

correspondiente modelo PROBIT normalizado. Esta equivalencia tiene, al menos, la aplicacién de
hacer comparables los modelos que no lo serian (por tener los vectores de parametros distintas
escalas*).

Cuando existen mas de dos altemativas no ordenadas, los modelos se denominan LOGIT

Multinomial y PROBIT Multinomial, respectivamente, segun la funcion de distribucion que se elija.s
l1i.2.1.4.3.- Otros modelos.

Para definir cualquier modelo es necesario especificar cémo se distribuye Ia perturbacion de cada
altemativa originando distintos modelos concretos. S6lo se ha supuesto que la funcion de
distribucion debe ser continua, dos veces diferenciable y estrictamente creciente en todo el dominio
de definicion y la funcién de densidad asociada unimodal (un solo optimo local que

consecuentemente es optimo global).

Se pueden elegir, en general, las funciones de distribucion que se deseen. En principio, los tres

modetos mas utilizados son: el de regresion lineal de probabilidad (asumiendo que la variable

aleatoria Bi sigue una distribucién uniforme en el intervalo unidad la probabilidad de respuesta:
P(y; =1/x,)=F (x;B)=x/B ; 0<x;B <1, etmodelo LOGIT (funcion de densidad logistica) y
el modelo PROBIT {funcién de densidad normal).

También pueden proponerse® otros modelos (funciones de distribucién o de densidad) de respuesta

cualitativa, no tan comunes en las aplicaciones empiricas, como por ejemplo: e logaritmico-lineal, el

7 MADDALA G.S., 1990, Limited dependent and qualitative variables in Econometrics, Ed. Cambridge University Press, Cambridge y AMEMIYA T,
1581, “Qualitative response modeis: a survey”, Jouma! of Economic Literafure, vol. XIX, n® 4, pp: 1483-536 que sugiere que [{probi} = P
(logit)x{0.625).

# Ver McFADDEN P., 1984, o.c. y GREENE W.H., 1993, Econometric Analysis, Ed. Prentice Hall, USA.
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de ARCTAN (distribucion de Cauchy o del arcotangente estandar), el modelo GOMPIT (distribucién
de Gompertz), efc.

lll.2.2.- Modelos con variable dependiente limitada. Modelo TOBIT.

Una variable esta limitada cuando no se observa la totalidad del intervalo de su variacion, debido a
la existencia de algin mecanismo de seleccion estocastico. Pueden considerarse varias situaciones,
dependiendo de que la variable sblo se observe cuando tome valores inferiores a uno dado
(distribucién truncada), unicamente se observe para un subconjunto de los elementos de la
muestra (distribucion censura) o si es cualitativa y toma un conjunto finito de valores (modelos de
eleccién discreta).

Generalmente, en analisis donde se utlizan datos de seccion cruzada, aparecen variables
dependientes limitadas, tal y como ocurre en esta investigacion donde fa distribucion de la variable
dependiente (el gasto en un determinado tipo de seguro) es censurada, puesto que no se observa

para todos los elementos de [a muestra, sino sélo para un subconjunto de los mismos.

Los modelos de eleccion discreta pueden interpretarse como un caso particular de los modelos con
variable dependiente de variacion limitada, aunque, en los primeros el comportamiento de los
individuos describa en términos de probabilidad. La caracteristica principal del segundo tipo de
modelos es que la variable dependiente limitada es continua a pesar de que no se observe
totalmente porque bien esté censurada o biert truncada en uno o varios puntos. Sin embargo, en los

primeros modelos se considera una variable {llamada latente) de la que sblo se observa su signo.

Los modelos de regresion de variable dependiente limitada pueden ser de dos tipos, segin la

distnbucién de dicha variable: truncados o censurados.

1.- Modelos de variable dependiente truncada en los que |a distribucién de dicha variable

esta “cortada en unoc 0 mas puntos y, en consecuencia, las observaciones muestrales de la misma
constituyen un subconjunto dentro de su intervalo de variacién. Dicha variable sélo se observa
cuando toma valores por debajo (o por encima) de uno o unos determinados, por lo que la
distribucién puede estar truncada en uno o mas puntos.

Los casos mas frecuentes son aquellos en los que la muestra se compone Unicamente de
observaciones de la variable dependiente con un valor superior o inferior a una constante

determinada.

2.- Modelos de vanable dependiente censurada en los que, sin haber truncado la

* Ver MADDALA G.S., 1990, o.c.
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distribucion de la variable dependiente antes de extraer la muestra, dicha vanable no se observa en
todo su campo de variacién debido a un mecanismo de seleccién asociado al fendémeno que se
estudia. Por tanto, la vanable endégena no se observa para todos los elementos de la muestra sino

s0lo para un subconjunto de los mismos.

En estos modelos la muestra que se analiza {procedente, en general, de cualquier encuesta de
consumo) se compone de n observaciones de las cuales en ni1 la variable dependiente (o

endégenajtoma un valor positivo y en el resto (n - n1) su valor observado es nulo.

El origen histdrico de estos modelos censurados se encuentra en un frabajo realizado por James
Tobin en 1958% para analizar el gasto en bienes de consumo duraderos, quien bautizé al modelo
que propuso como de “vanable dependiente limitada”. Se trata de una extension de los modelos
PROBIT hacia vanables dependientes cualitativas y limitadas. La expresion TOBIT fue acufiada por
Goldbergerst en 1964 recordando a su creador y a las semejanzas con el modelo PROBIT (Tobin's
Probit model).

El modelo TOBIT es el més simple de los conocidos como “modelos de regresion con datos
censurados”. Tobin se planted analizar la relacién entre los gastos de un hogar en un bien duradero
en funcién de las caracteristicas socioeconémicas de cada unidad familiar (principalmente la renta).

El gasto solo se observaba si la familia compraba un bien, en caso contrario el citado gasto era nulo.

La aparicién de ceros en las respuestas de los consumidores acerca de la cantidad gastada en un
determinado bien o servicio puede deberse a vanos faclores, entre ellos, la Teoria de la Demanda
establece algunos determinantes econdmicos estandar a tener en cuenta como, por ejemplo, que al
producirse un cambio en el precio relativo del bien o servicio (si esto provoca que éste sea superior

a la tasa de sustitucion entre los mismos) no se consume aquel bien que tiene mayor precio.

Algunas caracteristicas sociodemograficas y geogréficas pueden influir en la inclinacién de las
curvas de indiferencia condicionando las preferencias del consumidor hacia algdn bien o servicio en
particular, Ademas, puede considerarse, por ejemplo, el hecho de que existen bienes y servicios
que son percibidos por los consumidores como “estrictamente econémicos” y, por tanto, su
consumo no depende de los factores normalmente establecidos (precio, renta y caracteristicas
propias de la unidad consumidora). También pueden registrarse gastos nulos por un problema de
“infrecuencia de compra® det mismo modo que pueden darse errores de medida debido a que
efectivamente se compren bienes o servicios pero no se registre o que el consumo de dichos bienes

se realice en un periodo superior al del estudio considerado.

% TOBIN J., 1958, “Estimation of relationship for limited dependent variables®, Econometrica, vol. 26, pp: 24-36.
5 McFADDEN [, 1988a, “El analisis econométrico de los modelos de respuesta cualitativa®, Cuademos Econdmicos ICE, n° 39, pp: 247-305.
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Esta caracteristica importante de los datos censurados (la existencia de un elevado nimero de
observaciones cuyo gasto es nulo), desde el punto de vista estadistico y econométrico, destruye el
supuesto de linealidad invalidando los métodos de estimacion tradicionales y provocando que el
término medio de la perturbacion aleatoria del modelo de regresion tenga una media distinta de
cero, que indica la existencia de una probabilidad no despreciable de que el gasto sea nulo. Por
tanto, el procedimiento de estimacion por minimos cuadrados ordinarios (M.C.0.) es claramente
inapropiado dando lugar a estimaciones sesgadas e inconsistentes por lo que se debe intentar

ajustar una relacién de caracter no lineal.

Como sefiala el propio Tobin (1958), "una simple recta de regresion no puede describir el
comportamiento de los consumidores, pues existe una alta concentracion de observaciones de la
variable dependiente alrededor de un punto de truncamiento (el cero) que condiciona el ajuste de
los datos. La regresion miitiple, por tanto, no es un método apropiado cuando procedemos a la
estimacion de estos modelos”. Primeramente, no se puede utilizar cualquier funciéon de densidad
para explicar la distribucién condicionada de la variable enddgena (el gasto del ejemplo propuesto
por Tobin) respecto a las variables exégenas (ingresos y ofras caracteristicas de! citado ejemplo).
Ademas, existe la simple razén de que una funcién de distribucién absolutamente continua es
inconsistente con la particularidad de que existe un numero determinado de observaciones que

toma valor cero.

Tobin, para introducir el desarrollo de su modelo, utilizé una muestra de 735 familias y analizé la
relacion entre el gasto en bienes duraderos (vanable dependiente) y los ingresos totales disponibles.
Como variables explicativas, introdujo la edad del cabeza de familia y una ratio (activos liquidos
entre ingresos totales disponibles). Estudi6 la demanda familiar en bienes de consumo duradero

durante un afo.

El consumidor de bienes duraderos los adquiere si su deseo es suficientemente alto. Una medida de
ese deseo es [a cantidad de ddlares gastados por el comprador. Por ofro lado, no se obtiene una
medida si no se compra y, por tanto, la muestra esta incompleta. Esta situacién hace que aparezca
lo que se denomina un problema de muestra censurada. En este caso sélo disponemos de valores
superiores a cero. En su ejemplo, 183 familias tenian gasto nulo (y = 0) y, por tanto, la variable
dependiente existia para valores superiores a una constante (el cero) y, asi, la muestra estaba
censurada. Los datos mostraban cémo un cierto nimero de familias no declaraba gasto alguno y, en

consecuencia, la especificacion del modelo se abordd en forma censurada.

Tobin utiliz6 una variable continua (el gasto del hogar) y; =x/8+&, que Unicamente se

observaba cuando era positiva. La variable de respuesta era:
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{y,f si y; >0
Yi =
0 enotrocaso

siendo: x; las variables observables caracteristicas del individuo, p un vector de parametros
desconocidos y € una variable aleatoria con distribucion N{0, o?).

Como se ha comentado, considerar en Ja definicion del modelo el valor 0 como umbral de la variable
continua y, no representa ninguna restriccion porque siempre puede afadirse un término
constante en la relacién x; 4 de forma que se liegue a dicho umbral.

Los modelos con variables dependientes limitadas, por sus especiales caracteristicas, pueden
presentarse como un subconjunto dentro del extenso campo de modelos analizados por la

investigacion econométrica. Los rasgos distintivos que les confieren una cierta particulandad se

resumen en dos:

a).- Poseer funciones de verosimilitud de caracter mixto al estar constituidas por funciones

de densidad y de distribucién.

b).- Los propios modelos, y también las ecuaciones que se derivan de las condiciones de

primer orden en el proceso de maximizacion de la funcion de verosimilitud, son altamente
no lineales y requieren (en su tratamiento y solucion) procedimientos iterativos no lineales
de optimizacion basados en métodos numericos.
La posibilidad de contar con muestras de caracter censurado o truncado -que contienen un mayor
grado de informacion respeto a las vanables que representan una eleccion cualitativa- permite la
aplicacién de todo tipo de técnicas econométricas que se “ajusten” méas a la realidad de la
generacion (o proceso generador) de los datos.
Pueden distinguirse dos situaciones: una en la que para los valores negativos de la variable
y; =x.f +¢&; se adopte el valor O (y; = 0) pero las variables x; sean observadas (modelo TOBIT
censurado o estandar) y ofra situacion en la que no se observa ni el valor de la variable
dependiente continua () ni el de las variables explicativas (x) cuando la variable (y; ) sea
negativa (modelo TOBIT truncado).
En el andlisis de la demanda de los seguros privados que se realiza en la presente investigacion, se
ha tenido en cuenta el problema de la aparicion de un nimero elevado de hogares que no realizan

gasto alguno en seguros, por lo que se han utilizado técnicas de analisis de regresion especificas
para vanables censuradas.

La suscripcién o no de un determinado tipo de seguro cumple las hipdtesis de un modelo TOBIT
censurado y, por ello, se plantea un modelo elemental de estas caracteristicas para la maximizacion
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de la utilidad de la unidad econdmica considerada.

El modelo TOBIT censurado se especifica:

5 = y,=xf+e¢ si xf+e >0
' 0 en otro caso

siendo £, :N(0,07)
Se demuestra faciimente que la media de la variable aleatoria &, condicionada a la variable y; no es

¢(x;5/0)

0 sino que toma el valor: Elg, / x;8 +£; > 0]= o - .
O(x! g/ )

Por otra parte, si el interés del investigador se centra exclusivamente en la obtencion de inferencias
de naturaleza cualitativa, sobre si la unidad familiar realiza o no una cierta accion (en el ejemplo de
Tobin, que efectle o no un determinado gasto) y en su probabilidad, pero sin intentar explicar este
comportamiento, un simple anlisis LOGIT o PROBIT seria apropiado. Sin embargo, esto conduciria
a abordar el problema de forma ineficiente al desechar la informacién relativa a las variables
dependientes (no censurados). Asi, lo ideal es emplear un modelo “hibrido" entre la regresion
clasica y el método PROBIT como instrumento fundamental destinado a obtener estimaciones de
los parametros en modelos que comportan fa utilizacion de muestras censuradas y truncadas como
las descritas.

Ademas del modelo TOBIT, existen otros modelos con variable dependiente limitada (cuya
definicion esta supeditada a la combinacion de diferentes variables: una continua y ofra discreta, o
varias variables continuas con algun punto de truncamiento) mas complicados.

En este trabajo se emplea el primer modelo {modelo basico o estandar) dado que el resto de
modelos que explicaremos a continuacién no son mas que distintas versiones que amplian el

modelo inicial introduciendo ligeras variaciones.
Sean dos variables continuas: y,; = x, 8, + &, € y; = X3, + &5 -

De ia primera sélo se observa su signo y la segunda se observa o no seg(n ei signo de la primera.
La variable respuesta en funcién de estas dos variables se define como
Yy si y;.' >0
Ya =
0  enotrocaso

Amemiya (1984)s2 denomina a éste modelo TOBIT de tipo 2. Sin embargo, en algunas situaciones
no son las dos elecciones de tipo cualitativo, sino que una variable respuesta es discreta y la otra
continua. Existen, ademas, otras situaciones que pueden ser analizadas con un modelo de variable

dependiente limitada.
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El modelo TOBIT de tipo 3 es aquel que tiene dos variables respuesta censuradas o truncadas. Se
admite, como en los modelos anteriores, que el umbral de truncamiento o censura esté en el 0 sin
que esto suponga pérdida de generalidad, como se ha comentado anteriormente.

Dadas las variables continuas y,, = x|, B, +¢&, e y, =xyB, +&, Se definen las variables
respuesta:

y, siy >0
L 0  enotrocaso

_ }P’;_i si y;i >0
Y =
0 en otro caso

Tanto la variable y,, como la variable y,, se observan pero dependiendo del signo de la variable

*

i

En el modelo también se asume una distribucion conjunta normal con el mismo vector de medias y

matriz de varianzas-covarianzas que en el TOBIT de tipo 2.

Ademas de los modelos anteriores existen otras posibles generalizaciones. Amemiya (1984)

denomina modelo TOBIT de tippo 4 a un modelo con ftres varables
Vi = X By € Vo =Xy By + £ € Yy = X3, B + £y, vaniables limitadas y continuas a partir de

las cuales se definen las variables respuesta:

yl‘i si y;’ >0
Yu =
0 en otro caso

y;f s1 yl‘i >0
Yu =
0 €1 Otro caso

}’;f 51 y;;' >0
Y =
0 €n otro caso

Teniendo las dos pnmeras variables la misma regla de truncamiento, se observan las variables y;,.
e y,; dependiendo del signode y,,.

Este modelo asume que las vanables aleatorias «,;, &,; y &, siguen una distribucion conjunta

normal multivariante de vector de medias y matriz de varianzas-covarianzas:

1
0 oy Op Oy

— 2
=01 Q,=|lo, o, oy
2
0 0-13 0-13 0.3

2 AMEMIYA T., 1984, “Tobit Models: A Survey”, Jouma! of Econometiics, vol. 24, pp. 3-61.
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Por Gltimo, Amemiya (1984) considera un modelo TOBIT de tipo 5 que consta, también, de tres
variables continuas, pero s6lo dos de eilas son observables, siendo |a tercera discriminatoria. Por
tanto, es un modelo de eleccion discreta de forma que el signo de la primera variable es lo Unico

observable.

Dadas y,, = x, 8, + &, Yo =Xy, +&, € y; =2y —&, (variables continuas), las variables

1

respuesta son:

yi siy; >0
Yu =
! 0 en otro caso

Vo = y;i si y: >0
2 0 en otro caso

Todos los modelos planteados tienen en comin que la/s variable/s dependiente/s esta/n limitadal/s.
Este tltimo modeio también se denomina modelo continuo-discreto 0 modelo continuo con seleccion
muestral s

En resumen, Amemiya sistematiza, a partir de las expresiones de las funciones de verosimilitud, los
diversos modelos TOBIT en cinco tipos basicos que cubren, aproximadamente, el 95% de las
aplicaciones econométricas de estos modelos. Este procedimiento parece la clasificacion estadistica
mas (til, ya que una similaridad en [a funcion de verosimilitud implica que también se da en los

métodos de calculo y estimacion apropiados.
111.2.3.- Estimacion de parametros.

En este apartado se comenta la estimacion de parametros, tanto de modelo de respuesta cualitativa

como de aquellos cuya variable dependiente esté limitada.

Nl.2.3.1.- Estimacién en modelos de respuesta cualitativa.

Se exponen en este epigrafe los pasos seguidos para la estimacion del vector de parametros
desconocidos que aparece en los modelos de respuesta cualitativa y de variable dependiente
limitada, Este vector de parametros (8) estad formado tanto por los coeficientes asociados a las

-

% Ya que la poblacion de interes esta dividida en dos grupos: uno constituido por aquellos Individuos cuya respuesta observada es la variable )/, i
* »

es decir, aquelios individuos que presentan un valor de ¥, positivo y otro grupo de individuos con un valor de ), no positivo y, en consecuencia,

+
con el vaiorde ), observado.

121



variables explicativas {B) como por cualquier otro parametro asociado a la distribucion de
probabilidad del modelo correspondiente.

Anteriormente se han descrito diferentes modelos, cada uno de ellos adecuado para una situacion
concreta, pero todos ellos en funcién de un vector de parametros desconocido que es necesario
estimar.

Dada la no linealidad inherente a los modelos de respuesta cualitativa, se propone el método de
estimacion de maxima verosimilitud. Dadas las observaciones (yi = j} cuya distribucion de
probabilidad es P(y, = j/,,8) = P(j,/x,, 8), se extrae una muestra de N individuos (i=1,2,...,N} y
desde ella se estima el vector de parametros © que determina la probabilidad de respuesta, dados
los valores x;de las vanables explicativas.

111.2.3.1.1.- Estimacién maximo-verosimil de modelos binomiales.

En general, la estimacion de los modelos de respuesta binana se ha de realizar por maxima
verosimilitud (aunque algin modelo como el lineal de probabilidad se estima por minimos cuadrados
ponderados {MCP). Partiendo de cbservaciones individuales obtenidas por muestreo aleatorio
simple, el método de estimacion maximo-verosimil consiste en obtener el valor del vector
paramétrico que maximiza la funcidn de verosimilitud.

En los modelos binomiales de respuesta cualitativa, el vector paramétrico a estimar se reduce al
vector de coeficientes (parametros) 3. Por otra parte, las probabilidades de eleccién se denotan

P(y, =14x,.0) y P(y; =0/, ) pararepresentar la dependencia de dicho vector.

Como la variable respuesta y; toma Unicamente dos valores, la funcion de verosimilitud es:

LB =[ TR0 =1/ 28y By, =0/ 5™ =[ [Fxip” [1-Fap] ™

Y su logaritmo

log L(B) = ¥_{y,InF(x/$) + (1~ y)In[l - F(x; /)]}

i=1
Siendo F(-) la funcién de distribucién asociada al modelo correspondiente.
La estimacion maximo-verosimil del vector de parametros B sera la solucién al siguiente problema:
N

max Y. {y, InFGxB)+ (1= y) i1 - Fxi0)]}

i=1

siendo © el espacio paramétrico correspondiente.

Derivando respecto al vector de parametros B e igualando a 0, se obtienen las ecuaciones normales

(condicion necesaria de 6ptimo).
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- F(xif)
IL f(x!3) =
50" Z{F( xB)1-Fx 'ﬁ))}“"‘” /=0

donde (-} funcion de densidad, representa a la derivada de F(-), ya que F(-} es continua

y diferenciable.
En general, si los individuos pueden elegir una alternativa ] de un conjunto de eleccion que consta
de J posibles alternativas, se representa por x; al vector de variables explicativas, ji la respuesta del
individuo. La funcion de verosimilitud adopta la siguiente expresion:

L) = HP( Ji/%,,0) = HHP(yU = 1/x,,6)”
=1 j=I

Y la estimaciéon maximo-verosimil se obtiene al resolver:

N J
logL(®) ="y, nP(y, =1/x,60)

i=1 j=!
LA
—1ogL9) ;;h 5 —1/x9 dHP(yu 1/x,0)=0

Como esta ecuacion es no lineal en el vector de parametros 3, sera necesario ufilizar algan
procedimiento iterativo para resolverla. Existen muchos métodos iterativos que permiten llegar a una
solucion, pero en estos modelos los mas utilizados son: el método de Newton-Raphson y el de
“Scoring" 0 metodo de Gauss-Fisher.s
Las expresiones que adoptan las estimaciones maximo-verosimiles en los modelos binomiales
LOGIT Y PROBIT son:

a}.- Modelo LOGIT.

La expresion de la probabilidad es:

et

P(y, =1/x,8) = F(x8) =

Empleando el método iterativo de Newton-Raphson se obtiene el mismo resultado que con el

1+ e

método “Scoring” y la férmula recursiva de fa estimacion maximo-verosimil viene dada por;
¥ e’ B, , T« e h

Z xi Z x4 2z xi
l(1+e ) it (1+e"")

La expresion de la probabilidad de efeccién es:

=)

b}.- Modelo PROBIT.

5 Estos métodos iterativos y ofros aparecen desamrollados delalladamente en GOLDFELD S.M. y QUANDT R.E., 1972, Noniinear Methods in
Econometrics, Ed. North-Holland, Amsterdam. Un algoritmo de optimizacion mas eficiente computacionalmente que el de Newton es el método de
“Scoring” que emplea la matriz de informacidn como aproximacion al hessiano, ver AMEMIYA T., 1985, Advanced Econometrics, Ed. Basil Blackwell
Ltd., Oxford.
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Py, =1/ x,8) = F(x3) = ©{x}5)
En este caso la estimacion maximo-verosimil por el método Newton-Raphson no coincide con la del

metodo “Scoring”. Por el método de Newton-Raphson es:

-1
N

ﬁr=ﬁf.l{—2[ % b ]¢2(x.7ﬁ)x,-x,f+z ¥~ Px.f) J¢'(xfﬁ)x;x§]

—+ = =
To A -owpf = ot -0 h)

N v~ @) iy
= T ~ 1 |*: ( iFrel )
{g[‘b(x!ﬂr.] -0, )J]’r s }

Por el método “Scoring”:

s a [ sehrs |
po=0,+ {:g (D(x;lér-l)l.l - (D(x;ﬁm )J:| l:

S A A R Ny
g{m(x;ﬁ,., - cn(x;ﬁ,-l)ﬂx’m'ﬂ )]

111.2.3.2.- Estimacion en modelos de variable dependiente limitada.

Se presentan los estimadores correspondientes al vector de parametros asociados a los modelos de
vanable dependiente limitada. Desarrollamos el proceso de estimacién para el modelo TOBIT

censurado o estandar.

El problema de la estimacion del vector de parametros desconocidos no puede resolverse con los
procedimientos de minimos cuadrados (M.C.) del modelo de regresion lineal como se ha indicado
en el apartado 1.2.2., porque Ia variable dependiente y; no siempre es observada al presentar
valores nulos que provocan estimaciones sesgadas e inconsistentes. Para estos modelos se
plantean dos soluciones al problema de estimacion: métodos méximo-verosimiles que obtienen
estimaciones consistentes (ya que la funcién de verosimilitud incorpora las caracteristicas peculiares
de la distribucion de la vaniable dependiente) y otro, en varias etapas, basado en la estimacion por

M.C.O., convenientemente modificado para adecuarse a los modelos correspondientes.

El hecho de que en los modelos con variable dependiente limitada, ya sea truncada o censurada,
dicha vanable no sigue una distribucién normal estandar, hace que los estimadores M.C.Q. sean

sesgados e inconsistentes.ss

% ROBINSON D., 1982, “On the asympfotic properties of the estimators of models containing limited dependent variables’, Econometrica, vol, 50, pp:
2741,
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111.2.3.2.1.- Estimacion del modelo TOBIT estandar.

El modelo TOBIT estandar (censurado) sigue el esquema tedrico propuesto por Tobin (1958) y
Amemiya (1973). En lo relativo a la estimacién de los parametros de la funcién de regresién hay
que sefalar que ha sido investigada especialmente por Amemiya (1973), Heckman {1976 y 1979)ss
y Powell (1984) 50
El estimador que se presenta es semejante a la de todo modelo de estimacion censurado. Se
proponen varios métodos: el método de Heckman (1976 y 1979)& en dos etapas (seleccion y
resultados)ét, Amemiya (1984)% basado en las estimaciones del modelo PROBIT y el método de
minimos cuadrados ordinarios (MCO).
Utilizando fa estimacién por maxima verosimilitud para el modelo TOBIT, se superan las dificultades
que presentaban otros métodos. La idea basica es obtener distintos valores de los parametros de la
poblacion que maximicen la verosimilitud {la Funcién de Verosimilitud (F. de V.) o funcion de
probabilidad de la muestra, distribucion de probabilidad conjunta para la muestra). La F. De V. se
formuta tal que, encontrados aquellos parametros y dados unos valores de nuestras observaciones
muestrales, se maximice. En la practica se trabaja con el logaritmo natural de la funcion de
verosimilitud, que al ser una transformacion monétona de dicha funcién de verosimilitud, conserva el
maximo en el mismo punto.
La funcién de verosimilitud del modelo TOBIT sblo presenta un Unico maximo, es decir, es
globalmente concava, tal y como demuestra Olsen {1978)e. Para construirla hay que partir de las
siguientes hipbtesis:
1.).- Perturbaciones (gj) normales, independientes entre si e independientes de las variables
explicativas (x).
2.).- Disponer de informacién del comportamiento respecto a la/s variable/s estudiadas (en
este caso, la contratacién de seguros) acerca de todos los individuos de la muestra (familias
estudiadas).
3.).- Para las observaciones no censuradas (N1) sabemos la cantidad exacta destinada, en

este ¢aso, a la demanda de seguro.

% TOBIN J., 1958, o.c.

57 AMEMIYA T., 1973, "Regression Analysis when the dependent variable is truncated normal”, Ecorometrica, n® 41, pp: 997-1.016.

% HECKMAN J.J., 1976, The commom structure of statistical models of truncation, sample selection and limited dependent variables and a sample
estimator for such models”, Annals of Econometric and Social Measurement, vol. 5, pp: 475492 y 1979, “Sample selection bias specification emor”,
Econometrica, vol. 47, pp; 153-161.

% POWELL J.L., 1984, “Least absolute deviations estimation for the censored regression model’, Joumne! of Econometrics, vel. 25, pp: 303-326.

& Heckman (1976) considera que la inconsistencia de los estimadores obienidos por M.C.0. en modelos de vaniable censurada pueden interpretarse
como yn problema de omisidn de variables explicativas. Bajo este enfoque, propone estimar la variable obtenida y aplicar M.C. al modelo, incluyendo
dicha variable una vez estimada. Con este procedimiento obtienen estimadores consistentes que suelen aproximarse bastante a los obtenidos por
procedimiento maximo — verosimiles,

& ALDRICH JH. y NELSON F.D., 1984, Linear probability, logit and probit models, Sage University Paper series on Quantitative Applications in the
Social Sciences, 07-045, Beverly Hills, CA: Sage,

2 AMEMIYA T., 1984b, 0.c.
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Por tanto, de todas las observaciones estudiadas en nuestro analisis tenemos informacién sobre si
estan o no censuradas (si gastan o no en seguros y cuanto). Es importante esta distincion porque
cada grupo de personas tendra una funcién de probabilidad conjunta diferente debido a que en un
caso conocemos |a cantidad de gasto reaimente realizado y en otro no.

Suponiendo que se tienen N observaciones de las cuales Ny toman el valor 0 y N2 un valor real

positivo.

N, = (v, = 0) ) N N,
N, >, =z 20) i=N,+L..N,

La funcion de verosimilitud L viene expresada por;

L= Hp(z <[] o =ﬁ¢[ ]H(br) (o )le('zi”” -

=i+t O’ =N+l
N, v, 1 1 _h-xp)
[Th-@]T]@n) 2e?) 2e
i=1 =Ny +1
donde @, = ®(x/3/0)
e LogLa 1 ~Xp)
Tomando logaritmos: Log L Zlog(l—(b,)-—— z log2x +logo’ +
i=l =N+ O'
Denvando:
dlogL _ ¢X' Y
St Sl

SlogL 1 Xﬁ¢ N, 1
s’ 20 ,2,11 ®, 20" 20 “,;M(Y Xp)

siendo @, = (D(x;ﬁ/ a]
Amemiya {1984) propuso métodos altemativos para estimar los parametros desconocidos. El
primero se basa en la funcién de verosimilitud (método de maxima verosimilitud) que en el modelo

TOBIT viene dada por L(B,a?)= ] [1- & 'ﬁ/a]]'[a‘¢( y:-x,B)/ o). Donde T

ny, <0 il y; =0 ily <0
representa el producto sobre aquellos individuos i para los cuales la variable dependiente no es
positiva y; <0 y, por tanto, observable,y ] representa el producto sobre los individuos i con
ity >0

y: >0.

i

63 QLSEN R.J., 1978, “Comment on the uniqueness of the maximum likelihood estimator for the Tobit model”, Econometrica, vol. 46, pp: 1211-15.
& AMEMIYA T., 1984b, 0.c.
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Con esta funcién de verosimilitud se busca la estimacion de los parametros desconocidos mediante

B

un proceso de maximizacion. No pueden estimarse separadamente B y o, asi se estima o = =
(22

utilizando cualquier método iterativo dada la no-linealidad en los parametros en las ecuaciones a
resolver,
Para facilitar esta busqueda del maximo, Amemiya (1984) propuso considerar la siguiente expresion

para la funcién de verosimilitud que es equivalente a la anterior:

L(g.0%)= T[[-o&p/0) ] otp/0) [[@ (8/ ) '¢((v; - x8)/ o)

i1y <0 ify; >0 ily; >0
Los dos primeros factores de este producto constituyen la funcién de verosimilitud de un modelo
PROBIT binomial y se estima « =£ utilizando, tinicamente, dichos factores. Esta alternativa
ag

significa la maximizacién de una funcién de verosimilitud, pero proporciona estimadores no
eficientes al no utilizar toda la informacién para obtenerlos. Sin embargo, presenta una ventaja
frente al método que se propondra a continuacion al estimador conjuntamente todas las ecuaciones
del modelo e incorporar la endogeneidad discreta sin recurrir a la correccion del sesgo, debido a la
seleccion muestral, utilizando la ratio de Mill.

A pesar de ello, presenta problemas computacionales, como la necesidad de utilizar estimaciones
iniciales de todos los parametros a tener en cuenta al no disponerse de una funcién lineal en los
mismos.

La complejidad de estos modelos hace que sea dificil encontrar estimaciones iniciales de los
parametros que garanticen la convergencia de los procesos iterativos necesarios en fa basqueda del
maximo de la funcidn de verosimilitud.

Una solucidn posible es utilizar las estimaciones obtenidas en el proceso anterior como valores
iniciales. Otra consiste en considerar que la variable dependiente esta construida como un modelo
de regresion lineal y aplicar minimos cuadrados ordinarios, planteandose la estimacion del modelo

lineal y; = x, 8 + ¢, utilizando como muestra sélo aquellos individuos de los que se ha observado
esta variable {individuos que verifican y; > 0). No obstante, esta solucion no es adecuada porque
la variable y; sdlo se observa cuando es positiva. Asi, E(y; &, > 0)=x;3 +E(¢, /&, > —x]§)

Y, generalmente, el Oltimo témino no es 0 (media no nula), tal y como exige la estimacion por

minimos cuadrados, provocando que las estimaciones posteriores sean sesgadas e inconsistentes.

Se demuestra que, bajo hipétesis de normalidad de la variante & E(g; /&, > —x]8) = 0A(x]5)
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siendo A() = iL()) la inversa de la ratio de Mill, estimada a partir de las funciones de densidad

#(-) y de distribucion ®(-) de una variable aleatoria con distribucion N(0, 1).

Por tanto, et modelo TOBIT quedaria:

_Jy: =x;,6’+a—¢[x;,l]+nf
o)

0 en otro caso

siy, >0

siendo 77, una variable aleatoria con distribucién Normal de media 0.

Se esta considerando el mismo modelo original, pero ahora la perturbacién aleatoria tiene media 0

A7)

al corregirse el sesgo originado por la seleccion muestral, al introducir el coeficiente & ————%

xp
of %)
siendo ?0) 1a inversa del raio de Mil,

()
Ahora el modelo cumple las condiciones usuales para estimar por minimos cuadrados ordinarios,

sin tener el problema del sesgo de seleccion.

Es necesario utilizar la estimacion del coeficiente A(x;8/o) introducido para eliminar el sesgo,

%)

siendo: A(x;f/0)=0—7FHX.
o)) xdy
g
Una solucién es considerar las estimaciones obtenidas en el proceso en cuatro etapas, que puedan

integrarse en dos, como estimaciones iniciales del proceso de maxima verosimilitud.

Puede esquematizarse el procedimiento de estimacion del modelo TOBIT en las siguientes fases: 1)
reformulacién del modelo original introduciendo el sesgo de seleccion, 2) estimacion de los
parametros asociados al modelo binomial que induce a la separacién muestral, 3) sustitucion de los
parametros estimados en la etapa anterior, para que el modelo de regresién lineal cumpla las
condiciones usuales y, por ultimo, 4) estimacion de los parametros por minimos cuadrados
ordinarios (M.C.0.).
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11l.2.4.- Propiedades de los estimadores.

Se han propuesto diferentes estimadores para el vector de parametros desconocidos B de los
modelos de respuesta cualitativa y de variable dependiente limitada. En este epigrafe se analizan
las propiedades de los mismos.

En el caso de los modelos de respuesta cualitativa, alguno de los estimadores se reducen al
estimador maximo-verosimil y, por tanto, gozan de propiedades deseables. Para los modelos de
variable dependiente limitada, se ha propuesto un método en dos etapas que combina la estimacion
méximo-verosimil para el modelo binomial y la estimacion por minimos cuadrados ordinarios para
las variables continuas.

Estas propiedades sdlo se cumplen si el tamafio de la muestra es suficientemente grande, es decir,
en términos estadisticos los estimadores tienen una serie de propiedades deseables
asintoticamente.

En el caso de los estimadores M.C.O. las propiedades de éstos sblo se cumplen si las
perturbaciones son homocedasticas, independientes, de media nula y la correlacion entre las
variables explicativas y los errores es (.

Se comenzara definiendo las propiedades de los estimadores: consistencia, eficiencia y nomalidad

asintotica.

a).- Consistencia.

Se dice que un estimador éN es consistente para el parametro 6, si converge en probabilidad al
verdadero valor de 6. Asi |a distrbucion del estimador se concentra en torno al verdadero valor del

parametro, en la medida en que el tamafio muestral aumenta.ss

b).- Eficiencia asintotica.

Un estimador 6,, es asintoticamente eficiente cuando su matriz de varianzas-covarianzas asintotica

coincide con la inversa de la matriz de informacion de Fisher esperanza del hessiano con signo

cambiado igual al denominador de la cota de Cramer-Rao.

c). Normalidad asintdtica.

Un estimador éN es asintdticamente normal cuando se verifica que la variable aleatoria

JN(6, - 6) converge en distribucién hacia una normal estandar, siendo & el verdadero valor del

& KMENTA J., 1971, Elements of Econometrics, Ed. McMillan, New York.
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parametro desconocido. Luego, unicamente si el tamafio muestral es “grande” podemos asegurar

que los estimadores siguen una distribucion normal.

Las varianzas de estos estimadores se obtienen facilmente como los elementos de la diagonal de la

inversa de la matriz de informacion,

Amemiya (1973)& considera que, bajo determinadas condiciones de regularidad el estimador M.V.
del modelo TOBIT es consistente y asintéticamente normal. También sugirid estimadores
consistentes anicos para comenzar las iteraciones. Criticd los estimadores ofrecidos por Tobin
considerando que eran inconsistentes.

QOlsen (1978) reparametrizando £ y o demuestra la concavidad global del logaritmo de la
funcion de verosimilitud resultante y, por tanto, aunque los estimadores iniciales no sean
consistentes, la funcion converge hacia el anico méximo global que tiene. Esto implica que un
algoritmo iterativo estandar (como el de Newton-Raphson) siempre converge al maximo global del

logaritmo de la funcion de verosimilitud.s

. . 1 1 . . . i~
Realiza los cambios a =— 8 y &= — y asi el logaritmo de la funcién de verosimilitud queda:
g g

N, N
LogL = Zlog[l - tI)(X,.a)]— 1 Z [loan- -2logl + (Y,.-X,.a)z] demostrando que esta funcién
i=1

i=N;+1
es concava y, por tanto, tiene un maximo global, pudiéndose aplicar, posteriormente, el algoritmo

iterativo de Newton-Raphson.

Obsérvese que:
ul ul Mool ] —n-xay 1
L=]Ja-o) []o.- [] = e’ siendo @ = —f3
i=l =N+ =N+ D, o427 2
PROBIT MODELO TRUNCADO

McFadden (1988)® demuestra la consistencia y la nommalidad asintética de los estimadores
méaximo-verosimiles del vector paramétrico B en los modelos binomiales (en los multinomiales 6,
por extension) utilizando una serie de teoremas. El primero de los estimadores propuestos surgia
como estimador maximo-verosimil considerando que las variables explicativas eran fijas. Amemiya
(1973)™ demuestra que el estimador es consistente y asintéticamente normal, verificando estas

propiedades y, ademas, la propiedad de la eficiencia por ser estimador maximo-verosimil.

En los modelos de variable dependiente limitada se presenta un método de estimacién en varios

& MADDALA G.S., 1994, Econometric Methods and applications, vol. f, Ed. Edwar Elgar, United Kingdom. Presenta un procedimiento de estimacion
de estimadores iniciales consistentes, Econometric Methods and Applications, vol. Il, Ed. Eduand Elgar U.K. Ver AMEMIYA T., 1973, 0.c.

¥ OLSENR.J., 1978, o.C.

@ AMEMIYA T., 1973, o.c., demostrd que fa funcién de verosimilitud del modelo Tobit no es globalmente concava respecto a los pardmetros originales
por eso Otfsen los reparametriza,

& McFADDEN D., 19883, o.c.

™ AMEMIYA T., 1973, 0.c.
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pasos combinando la estimacion maximo-verosimil de los parametros definidos con la estimacién
por M.C.O. de los modelos lineales asociados a variables dependientes, siendo los primeros

estimadores consistentes y asintéticamente normales por ser méximo-verosimiles.

Asimismo, puede utilizarse el procedimiento en dos etapas de Heckman: 1) estimar por maxima
verosimilitud el modelo de respuesta cualitativa asociado al modelo de variable dependiente limitada
(por tanto, el estimador posee |as propiedades de consistencia, normalidad y eficiencia asintoticas) y
2) después estimar por minimos cuadrados crdinarios €l modelo de variable dependiente limitada,

corregido para eliminar el sesgo de seleccion muestral.

Lee, Maddala y Trost (1980} demostraron la consistencia y normalidad asintética para el modelo
continuo con seleccién muestral, utilizando los mismos argumentos que Amemiya, quien en 1984
demostro la consistencia y normalidad asintética de estos estimadores para los modelos lineales,
dado que el procedimiento M.C.0. lo garantiza.

Por Gltimo, puede proponerse una tercera alternativa: estimacion en dos etapas, como paso previo,
que proporciona valores iniciales para la estimacion por maxima-verosimilitud conjunta. Los
estimadores obtenidos con este procedimiento son consistentes y normales asintéticamente. Por ser

estimadores méaximo-verosimiles Amemiya (1984) y Lee y Trost (1978)72 demuestran su eficiencia.

El estimador M.V. de un modelo TOBIT es consistente bajo el supuesto de autocorrelacién, pero no
en situacion de no-normalidad o varianza no constante en el término de perturbacion. Esto contrasta
con los resultados obtenidos para el estimador minimo-cuadratico.

En caso de heterocedasticidad Ardmazar y Schmidt (1981) demostraron que el estimador M.V.
TOBIT censurado es inconsistente. Una solucién al problema de la heterocedasticidad puede
consistir en formular una hipétesis de comportamiento relativa a la varianza del término de
perturbacion.

En el supuesto de autocorrelacion, Robinson (1982), demostrd la consistencia y normalidad
asintotica del estimador M.V. TOBIT. Goldberger (1980) estudid el sesgo asintético de este
estimador cuando los datos se generan mediante una distribucién normal. Este andlisis se extendio
al caso censurado por Ardmazar y Schmidt (1982) encontrando, también, estimadores

inconsistentes.

" LEE LF., MADDALA G.S. y TROST R.P, 1980, "Asymetric Covariance Matrices of Two-Stage Probit and Two-Stage Tobit Methods for
Simulaneous Equations Models with Selectivity’, Econometrica, vol. 48, pp.; 491-503.

7 LEE L.F. y TROST RP., 1578, *Estimation of some Limited Dependent Variable Models with Application to Housing Demand”, Joumal of
Econometrics, vol. 8, pp.: 357-382.
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CAPITULO IV
ANALISIS EMPIRICO
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IV.- ANALISIS EMPIRICO.

Una vez planteada, tedricamente, la demanda de los sequros privados, se realiza un anélisis
estadistico del comportamiento real de los individuos ante los seguros. Todo analisis empirico
supone llevar a cabo una serie de fases secuenciales cuyo nlmero varia segin e! objeto de la
investigacién, el enfoque planteado y los resultados parciales que se van obteniendo. Para conocer
las caracteristicas, tanto de quienes si deciden demandar seguros como de los que no, es necesario
aplicar aquellas técnicas estadisticas que resulten mas adecuadas segun el fendomeno a estudiar.
Se pretende averiguar:

- qué variables determinan la adquisicion o no de determinadas modalidades de seguros y

- el perfil tipo {caracteristicas que resuman comportamientos mas o menos homogéneos) de

los compradores de un determinado tipo y de los no "demandantes™ (no suscriptores) de

Sequros.
Se indica la metodologia empleada para el planteamiento de los modelos, seleccion y analisis de
variables determinantes, asi como las distintas técnicas a emplear para su estudio. Se justifica la
utilizacion de los datos recogidos por el INE en la Encuesta Basica de Presupuestos Familiares
(EBPF} del afio 1990 mencionando las limitaciones (falta de informacion y la posibilidad de error) a
la que se enfrenta todo el andlisis de estas caracteristicas. Asimismo se describen todas las

variables incluidas en los distintos analisis: nombre, etiquetas y codificacion de las mismas.
Se desarrollan los siguientes andlisis estadisticos:

1).- Descriptivos.

Dentro de este grupo de técnicas analiticas se efectia una descripcion de las frecuencias que
toman los valores de las variables, elaboracion de medidas de posicion, forma, dispersion y el
estudio de la correlacién entre ellas con el fin de conocer, en lineas generales, el comportamiento
del colectivo, 1a relacion existente entre las distintas variables consideradas {tendencias regulares) y
la deteccion de posibles anomalias. Podemos clasificar, dentro de este grupo, la parte descriptiva:

- Univaniante (célculo de la media, varianza, moda, mediana, rango, coeficientes de

asimetria y curtosis) y
- Bivariante {estudiando las posibles correlaciones).

En principio, se consideran todas las variables, aunque tras analizar las correlaciones se eliminaran
aquélias reiterativas (es decir, las que no aporten nueva informacién). Por tltimo, para obtener una

mayor reduccion de dimensién se aplicaran distintas técnicas de analisis multivariante.

134



2).- Analisis multivariante.

Se utilizan varias técnicas multivariantes, segln el objetivo a perseguir y las caracteristicas de los
datos, con el propésito de acercarmnos mejor al fenomeno estudiado analizando simultdneamente
mas de dos variables. Son andlisis no limitados a un ndmero reducido de dimensiones, sino que
pretenden, ante todo, simplificar la realidad. Se estudia e! comportamiento conjunto de las variables
para detectar.
- variables especialmente significativas que actian como factores clave en la adquisicidn de
seguros: Analisis Factorial y en Componentes Principales.
- perfil de asegurados “tipo” (o grupo de ellos) para una determinada modalidad de seguro o
en el caso de individuos que no suscriben ninguna péliza, es decir, se busca identificar y
distinguir grupos de comportamiento estadisticamente homogéneos. Aplicando técnicas de

segmentacion (cluster y CHAID) se agruparan los hogares en funcion de sus caracteristicas.

3).- Modelos econométricos.

Posteriormente al estudio descriptivo y exploratorio, que ayudaran a probar hipétesis planteadas, es
recomendable, para contrastar dichas hipotesis y establecer relaciones de causa efecto, realizar
estudios experimentales o causales, determinando si existe influencia de una o varias variables

controlables sobre una o varias variables incontrolables que requieren una especificacion detallada.

Estos modelos de regresién se plantean con el fin de intentar expiicar la adquisicion o no de
determinadas pdlizas de seguros y el gasto destinados a los mismos por parte de los hogares.
Examinar si los individuos van a demandar o no seguros y, si lo hacen, ver qué cantidad de dinero
destinaran a este fin supone analizar una variable dependiente (la demanda de seguros) que esta
censurada. El modelo de regresién que se emplea para estudiar la suscripcion o no es el PROBIT
binario. Al analizar vanables censuradas (el gasto} se utiliza un modelo adecuado de variable

dependiente limitada, el TOBIT. Se efectuan los siguientes modelos:
1.- PROBITS BINARIOS para cada variable dependiente por separado.

2.- TOBITS separadamente para cada tipo de seguro porque, aunque seria interesante
tedricamente tener informacion del comportamiento del “cliente integral” de seguros, los incentivos
de los individuos son distintos segun el tipo de seguro que se considere y no todas las variables se
tendran en cuenta seg(n el seguro que se trate.

Pianteando estos modelos explicativo-predictivos, primeramente, se analiza el comportamiento de la
demanda, viendo cémo influyen las distintas caracteristicas familiares y, asi, se determina qué
factores realmente condicionan la suscripcién de un seguro en concreto y en qué medida afectan

éstos al comportamiento de potenciales asegurados con la intencién de predecir el comportamiento
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futuro. Debido a problemas de especificacion encontrados al plantear ios modelos TOBIT se recurre

al empleo de técnicas de estimacion semiparamétrica: CLAD, SCLS, efc...

3.- REGRESION LINEAL. Para poder plantear los correspondientes test de Hausman que
confirmen o no la existencia de una muestra censurada, se realizan los correspondientes modelos
de regresion lineal siendo conscientes de que dichos modelos no son los adecuados debido al
elevado nimero de observaciones nuias en la variable dependiente. Se comparan los valores de los

modelos TOBIT con éstos en todos los seguros.

Los paquetes estadistico-econométricos utilizados para el analisis han sido: SPSS (version 7.5),
MATLAB (versién 5.0) y LIMDEP (version 7.0).
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IV.1.- DATOS Y VARIABLES.

En Espafia se elaboran, basicamente, dos encuestas de presupuestos familiares de ambito
nacional: una estructural, la Encuesta Basica de Presupuestos Familiares (EBPF) y otra coyuntural,
la Encuesta Continua de Presupuestos Familiares (ECPF).! Recogen informacion sobre una
muestra de 21.000 y 3.000 hogares respectivamente, con el objetivo principal (en el uso de la
EBPF) de medir la evolucién del consumo privado trimestre a trimestre. Sin embargo, la EBPF

presenta |a ventaja fundamental de ofrecer los datos individualizados y desagregados por familias.

Dado que el objetivo de este trabajo de investigacion es el analisis de la demanda de los seguros
privados en Espafia, y ante la imposibilidad real de obtener informacion sobre el gasto en seguros,
la EBPF ha sido la fuente estadistica de la que se han extraido los datos utilizados en el anélisis
empirico.

En este epigrafe se comentan, mas detalladamente, ias ventajas e inconvenientes de esta eleccion

y se definen las variables dependientes e independientes que intervienen en los modelos.

IV.1.1.- Encuesta Basica de Presupuestos Familiares.

En primer lugar, se enumeran las ventajas e inconvenientes que tiene la utilizacién de la EBPF, que
justifican su eleccion para el desarrolio de este estudio. Mas tarde, se explican, breve y
sistematicamente, caracteristicas y conceptos basicos de esta encuesta con el fin de conocer el

conjunto de datos de los que se dispone.

La EBPF es la Gnica encuesta publica a escala nacional que dispone de informacion sobre el gasto
en seguros de forma desagregada en dos aspectos: a) respecto al asegurado {real o potencial),
siendo la unidad basica de cémputo el hogar, y b) respecto al grado de agrupacién por ramos y
modalidades, aunque, en este aspecto, la clasificacion y diferenciacién de los mismos no sea muy
rigurosa. Este grado de desagregacion es uno de los factores que permite que pueda utilizarse
dicha informacién en investigaciones microeconoémicas.

Ademas, no existe, en todo el entorno comunitario, ninguna otra encuesta dirigida a los hogares que
cubra un campo de observacion tan amplio y permita cruzar informacion sobre mdltiples variables

relacionadas con los individuos investigados.

1 Ambas son grandes encuestas plblicas que realiza el Instituto Nacional de Estadistica (INE), igual que la Encuesta de Poblacion Activa {(EPA).
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Esta encuesta no sélo permite realizar analisis a escala nacional y regional, sino también descender
al estudio de los diferentes grupos de individuos y familias en funcion de distintos criterios

socioecondmicos de clasificacion: profesion, sexo, nivel de estudios, edad, tipo de hogar, efc...

Sin embargo, uno de los problemas mas importantes que presenta es su frecuencia insuficiente.:
Actualmente, sélo existen datos referentes a cuatro afios no correlativos (1964-5, 1973-4, 1980-1 y
1990-1), situacion que limita el estudio en su aspecto temporal permitiendo Unicamente la

realizacién de un analisis de corte transversal (Cross Section).

Al no estar disefiadas expresamente para la realizacion de investigaciones estadisticas y
econométricas, tienen algunas carencias y errores que, en ocasiones, pueden suponer un grave
problema. Respecto a la informacion que contiene, deben sefialarse errores de medicion relativos a
valores nulos correspondientes al gasto en un determinado bien o servicio {debido a que en la
semana en la que se realiza la encuesta no se han efectuado adquisiciones, independientemente de
si ciertamente se realizan o no a lo largo del afio) y a cuestiones de infrecuencia de compra. Por
eso, debe insistirse en la importancia de disponer de informacién relativa a distintos periodos de

tiempo para detectar este tipo de errores.

Otra limitacion propia de la EBPF es que los fines de la misma no se encuadran, especificamente,
dentro del campo asegurador, sino en la estimacion de los gastos de consumo e ingresos de los
hogares para el conjunto nacional, lo que provoca fa ausencia de variabies importantes y el poco

detalle y desagregacion de la informacidn requerida sobre las variables relacionadas 3

Ademas, aparecen inconvenientes en relaciéon con la informacion disponible, porque un gasto en
seguros distinto de cero indica que algliin miembro de la familia posee un seguro (at menos uno de
ellos), pero se desconoce: cuantos miembros de la misma estan cubiertos, las caracteristicas

técnicas de la péliza suscrita (prima, coberturas, antigiiedad, etc.) y la entidad que asume el riesgo.

También proporciona informacion detallada sobre gastos e ingresos, equipamiento de viviendas,
miembros del hogar y sus caracteristicas geogréaficas, econdmicas y sociales. Se define un hogar
como “persona o conjunto de personas que ocupan en comun una vivienda familiar principal o parte
de ella y consumen y/o comparten alimentos u otros bienes con cargo a un mismo presupuesto” s

El trabajo de campo de la EBPF se realizé durante el periodo de tiempo que se extiende desde abril
de 1990 a marzo de 1991 en todo el territorio espaiiol incluidas Ceuta y Melilla. Para la obtencion de

los datos |a técnica aplicada ha sido el muestreo con estratificacion. s

2 MERCE J.A., 1987, *La vaioracidn de las estadisticas econdmicas en Espafia”, Economistas, n® 59, afto XII.

2 Esta encuesta esta diseflada especificamente para actualizar las ponderaciones y los bienes y servicios que integran la “cesta de la compra”, estimar
€l consumo privado y el valor de la produccién de los servicios personales prestados a los hogares.

4 INE, 1992b, Metodologia. Encuesta de Presupuestos familiares, 1990-91,

5 E] disefio muestral de la EPF esth basado en el disefio de la encuesta de poblacion general y puede clasificarse de complejo segan ESTEBAN J.,
LOPEZ M*F. y RUIZ F., 1998, “Cuestiones metodokbgicas sobre la utilizacion de las encuestas de presupuestos familiares como base para estudios
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Los resultados estan estructurados en cinco bloques referidos a diferentes areas tematicas: datos

del hogar, gastos del hogar, miembros del hogar, bienes de equipamiento y vivienda secundaria.

1.- Datos del hogar.

La informacidn disponible es aquella relativa a: composicion del hogar (nimero de miembros y tipo
de familia), datos del sustentador principal (sexo, edad, nivel de estudios y actividad a la que se
dedica), de la vivienda principal (provincia, comunidad auténoma, medio urbano o rural, tamafio del
municipio, instalaciones, efc..), situacion econémica (gastos de inversidn, préstamos vy
amortizaciones, gastos e ingresos totales anuales) y la semana y mes de recogida de todos estos
datos.

Los bienes y servicios que integran los gastos de la encuesta son: Grupo 1 alimentos, bebidas y
tabaco; Grupo 2 vestido y calzado; Grupo 3 vivienda, calefaccion y alumbrado; Grupo 4 muebles,
enseres, utensilios domésticos y gastos de conservacidn del hogar, Grupo 5 servicios médicos y
gastos sanitarios; Grupo & transportes y comunicaciones; Grupo 7 esparcimiento, espectaculos,
ensefianza y cultura; Grupo 8 otros bienes y servicios y, por Ultimo, Grupo 9 otros gastos no

mencionados anteriormente.

2.- Gastos de consurno del hogar,

Recoge todos los gastos realizados en el hogar, computados anualmente utilizando factores de

elevacion. Se entiende por gastos de consumo en los hogares “los gastos efectuados en el hogar

durante el periodo de referencia, independientemente de que se hayan consumido realmente los
bienes adquiridos en dicho periodo”. Las cifras de todos los gastos (incluidos los de seguros) han
sido transformadas al afio a través de factores de elevacion y correccion. La informacién relativa a
cualquier gasto se encuentra desagregada a un nivel de seis digitos (codificacién propia de la
EBPF).

Las encuestas basicas (por ejemplo la EBPF) han cobrado importancia al ser utilizadas como fuente
de informacién para la estimacién de algunos de los agregados de la Contabilidad Nacional como

son el consumo familiar y [a renta de los hogares.

Es importante sefialar que existen gastos de consumo en términos de Contabilidad Nacional que no
son gastos para las economias domésticas. En concreto, respecto a los seguros, no son
comparables ambas investigaciones al tratarse de seguros Médicos o de Vida. La informacion de la
EBPF recoge las primas pagadas por las familias a las compafiias de seguros. Sin embargo, un

de distribucidn de renta’, Actas de ASEPELT) porque combina diversos muestreos; por conglomerados (secciones censales con un nimero de
habitantes menor o igual 2 3.000), estratificado (primero geograficamente, reparto de las secciones censales en estratos atendiendo a la provincia y
tamafio del municipic, y segundo socioecondmicamente) y sistematico. Se frata, por tanto, de un muestreo bietapico con estratificacién de las
unidades de primera etapa {secciones censales). Las unidades de segunda etapa son las viviendas familiares, disefiandose para cada provincia una
muestra independiente que represente a la misma.

6INE, 1992b, 0.c.
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porcentaje importante servirad para hacer frente a las indemnizaciones pagadas a éstas por los
asegurados y otra parte sera absorbida por los gastos de gestion de las compaiias. Esto Gltimo es

lo Onico que se considera consumo privado en términos de Contabilidad Nacional.

3.- Datos de los miembros def hogar.

Descripcion de las personas que forman el hogar, sus ingresos y la relacién que tienen con el

sustentador principal.

4.- Datos de los bienes de equipamiento.

Contiene informacion general sobre todos los bienes de equipamiento de los que se dispone en
cada hogar.

5.- Datos de las viviendas secundarias.

Gastos e instalaciones de la vivienda secundaria.

Para llevar a cabo el estudio objeto de esta investigacion, ha sido necesario analizar los bienes que
integran los grupos 5 y 9 y los ficheros de datos del hogar, gastos y miembros del mismo.
Inicialmente se considera toda |la muestra que ofrece la EBPF (21.155 familias) y tras un proceso
exhaustivo de depuracion,’ finalmente se utilizan 12.407 hogares en los que el sustentador principal

realiza 0 no gastos en algiin tipo de seguro durante 1990.

IV.1.2.- Presentacion de Variables.

A continuacion se definen las variables que se utilizan en los diferentes andlisis y modelos
propuestos, enumerando -en primer |ugar- las utilizadas como independientes o explicativas y ~

posteriormente- todas las variables dependientes.

IV.1.2.1.- Variables explicativas.

Conjunto de variables independientes que resumen las caracteristicas socio-demograficas del hogar
y los factores econdmicos y culturales en funcion de los cuales se modeliza el comportamiento de
los clientes de seguros.

Todas las variables que han intervenido en alguno de los modelos estudiados se presentan
agrupadas en fres bloques: caracteristicas propias del sustentador principal, caracteristicas

economicas del hogar y caracteristicas socio-demograficas del mismo. Dentro de cada bloque se

7 Se han eliminado 1.758 registros en los que o bien sé repetia el nimero de orden y el codigo de registro o bien el codigo de registro estaba vacio,
5.304 registros mal codificades, 1.666 con informacion de gasto en seguros no referente al sustentador principal (imelevantes de cara a este estudia)
y. por ulimo, 1.586 registros comespondienies a informacion recogida en los afios 1989 y 1991 (no incluidos en el analisis).
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hacen las siguientes consideraciones:

1.- Caracteristicas propias del sustentador principal,

Se denomina sustentador principal (SP) "al miembro del hogar cuya aportacion periodica al

presupuesto comun se destina a atender los gastos del hogar en mayor grado que las aportaciones

de cada uno de los restantes miembros” ¢

La actividad profesionai del SP (ACTIVIDA) aparece definida por las siguientes situaciones:
ocupados, parados, pensionistas y otros inactivos. La categoria socio-profesional (CATPROFE) del
SP se agrupa en: trabajadores de la industna y los servicios, trabajadores no manuales de la
industnia y los servicios, autdnomos de la industria y los servicios, agricultores, jubilados y otros.

La condicion socioeconémica (CONDSOEC) del SP aparece agrupada en 17 categorias: 1, 2y 4
empresarios y directivos agranios; 3 y 5 agrarios; 6, 7 y 8 independientes no agrarios; 10, 11y 12
administradores por cuenta ajena; 13, 14 y 18 fuerzas armadas; 9, 15 y 16 cualificados no agrarios;
17 operarios no agrarios y 19 sin calificar.

La edad (EDAD) se ha introducido codificada en cinco tramos homogéneos en distribucion: hasta 18
afios, de 18 a 30, de 31 a 45, de 46 a 66 y mas de 66 afics. También se incluye cada tramo como

variable DUMMY correspondiente a los grupoes de edad establecidos segin lo requiera el modelo.

El nivel de estudios (NIVESTUD) del SP aparece como variable categérica con cinco alternativas:
analfabeto o sin estudios, estudios primarios (EGB, FP-1), secundarios (BUP, COU y FP-2},

diplomado universitario y estudios superiores (o equivalentes en los dos ultimos casos).
El sexo (SEXO}e del SP es una variable dicotdmica que toma valor 1 si es vardn y O si es mujer.

La variable TRABASP recoge informacion sobre si el SP trabaja o no en la misma provincia donde
reside.

2.- Caracteristicas econdmicas del hogar.

Dentro de las variables que genéricamente podemos calificar como caracteristicas “econdmicas” del

hogar pueden diferenciarse tres grupos:

a) Posesion o no de, al menos, un automévil (COCHEDIC) y el nimero (COCHE), tener
contratada o no cobertura sanitaria privada (COBERSAN), el régimen de tenencia de la
vivienda (REGVIVIE) ya sea en propiedad, cesion o alquiler, los metros cuadrados de la
misma: superficie total (SUPERVIV) y util (SUPUTIL), nimero de hogar dentro de la
vivienda (NUMOGAR) y el numero de orden de la vivienda: principal o secundaria
(NUMORDVI).

8|NE, 1992b, c.c.
¢ Las nombres que figuran entre paréntesis cormesponden al que toman dichas variables en los modelos. Ver Anexo IV, Tabla IV, n® 1.
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b) Numero de perceptores de ingresos por alquiler: (NUMALQUIN), dividendos e intereses
netos (NUMDIVID), becas (NUMINBEC), ingresos ordinarios (NUMINGOR), pensiones
contributivas (NUMJBIP) y no contributivas de invalidez (NUMJUBIT), jubilacion
(NUMJUBI}, orfandad y viudedad (NUMOTPEN), ofras rentas de! capital (NUMOTRTS),
desempleo (NUMPARAD), vejez (NUMPENNC), ingresos monetarios totales (NUMPERTQ),
por prestaciones sociales -la cual relne vanas- (NUMPRERE), rentas de capital y
propiedades (NUMPRTCA), salarios sociales (NUMSALSOQ), con servicio doméstico
residente (NUMSERDQ), ingresos ordinarios por cuenta ajena (NUMTRCAJ) y propia
(NUMTRCPR), otros ingresos (NUOTINORY), prestaciones sociales regulares (NUOTPRSO)

y transferencias de instituciones y otros hogares (NUTRREIN).

c} Total de ingresos del hogar: ordinarios monetarios (INTOORMO) y no monetarios
(INTOORNM), extraordinarios (TOINGEXT), renta total anual {TOTINGR), fuente principal
de los ingresos regulares (INGPRIN}: trabajo por cuenta ajena, propia no agricola, agricola,
pension de jubilacidn por incapacidad, subsidios, rentas de la propiedad efc.

La renta disponible de! hogar (TOTINGR), se obtiene agregando todos los ingresos percibidos por
los miembros del hogar. Se computan, tanto los ingresos en especie como los monetarios, con
independencia del destino final que en el hogar se den a estas cantidades. Esta agrupada en 23

categorias homogéneas en distribucién desde 0 a mas de 5.060.000 ptas.'

En un modelo que intenta explicar la demanda con datos de corte transversal, el poder adquisitivo
es una de las variables explicativas con mayor influencia y la renta adquirida por cada familia puede

ser la vanable adecuada para representario.

3.- Caracteristicas sociales y demograficas de! hogar.

Las variables socio-demograficas que han sido utilizadas en estos andlisis son: lugar de residencia y
localizacion geografica, tamafio del municipio, ambito rural o urbano, estrato, provincia (PROVINC) y
comunidad auténoma de residencia (CCAA), tamafio y composicidn del hogar.

El ambito urbano o rural se refiere al ambito donde esta ubicado el domicilio habitual del SP. En la
EBPF se dispone de informacion sobre el tamafio del municipio de residencia (TAMMUNI) y sobre el
estrato (ESTRATO), variable esta ultima que permite establecer |a diferenciacion entre ambito rural
y urbano teniendo en cuenta el numero de habitantes del municipio de residencia de la unidad

familiar.

% Ver Anexo IV, Tabla IV, n®1.

¥ Sin embargo, Friedman -basandose en su hipotesis de renta permanente- considera més conveniente utilizar el gasto total que la renta como
medida del poder adquisitivo ya que recoge mejor el caracter permanente de éste. La renta adquirida soko refieja componentes transitorios y, por
tanto, cuando se manejan datos procedentes de encuestas hay que tener en cuenta que existen erores en los ingresos declarados por los hogares
los cuales producen sesgos en los parametros estimados. Es cierto que, desde un punto de vista econométrico, utilizar el gasto como medida del
poder adguisitivo plantea también sus problemas, puesto que existe comelacion entre el gasto total y los gastos especificos en los productos o
servicios analizados {como variable dependiente) al ser uno componente del otro, produciendo, en algunas ocasiones, estimaciones sesgadas,
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Nimero de miembros del hogar (NMIHOGAR), variable que recoge el nimero de personas,

incluyendo al sustentador principal, que componen la familia. Se consideran miembros del hogar

“‘aquellas personas que, sin ocupar ofra vivienda principal, dependen econdmicamente del

presupuesto del hogar seleccionado”. 2

Ademas, en la EBPF se dispone de otra informacién sobre caracteristicas del hogar. La estructura
del mismo aparece descrita mediante el tipo de hogar (TIPHOGAR) y el tipo abreviado
(TIHOGABR) en los que se distingue si se trata de una pareja joven, mas aduita, con o sin hijos,

numero de adultos, efc.

IV.1.2.2.- Variables a explicar (dependientes).

Todas las variables dependientes consideradas en este analisis estan relacionadas con el consumo
de seguros privados. Se han tenido en cuenta: el gasto en cada uno de los tipos de seguro
estudiado y el gasto total (agregacidn de las variables anteriores}, el nimero de pélizas contratadas
de cada tipo de seguro por el hogar y, por dltimo, variables dicotomicas que expresan la tenencia o

no de alguna modalidad de los cinco ramos analizados.

Se estudian los gastos en seguros de Vida, Salud, Multirriesgo Hogar, Automévil y el resto de
seguros. En estos ramos se contemplan distintas modalidades. En el ramo de Vida: seguros de vida
ahorro {vida caso vida), vida riesgo (vida caso muerte) y seguros de vida contratados por el
empresario. En el de Salud: seguros de enfermedad, accidente y de reembolso de gastos médicos.
En el ramo de Hogar: multirriesgo (interior) e incendio (edificio). En Automéviles. la cobertura de RC
obligatoria y la voluntaria. En el resto de seguros: seguro de Viaje, RC del cazador, etc.

Cuadro IV, n®1. Clasificacion de ramos y modalidades empleados en |a investigacidn empirica.

RAMOS | MODALIDADES
VIDA
VIDA: VIDA caso vida VIDAVI GVIDAVI
VIDADIC VIDA caso muerte VIDAMU GVIDAMU
GVIDA VIDA suscrito por la empresa VIDAEMP GVIDAEMP
NO VIDA
SALUD:
SALUDDIC Enfermedad y accidente ENFACCID GENFACCID
GSALUD Médico MEDICO GMEDICO
M. HOGAR:
HOGARDIC Multirriesgo MULTHO GMULTHO
GHOGAR Incendic INCEND GINCEND
AUTOS:
AUTODIC Cobertura obligatoria AUTOBLI GAUTOBLI
GAUTOS Cobertura voluntaria (todo riesgo) AUTODORI GAUTODORI
RESTO:
RESTODIC Viaje
GRESTQ Seq. RC cazador, efc...

12 |NE, 1992b, o.c. La composicion del nicleo familiar puede influir en Jos comportamientos de la demanda, tanto por la esfructura de la familia como
por el nimero de individuos que la forman,
* Ver Anexo 1V, Tabla IV, n® 1.
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Con relacion a la informacion que se utiliza referente al gasto que realizan los hogares analizados
en seguros privados, las variables que se han considerado en los analisis pueden o bien estar
relacionadas con tener o no suscrito una determinada pdliza de seguro (variables dicotomicas), con
el nimero de pélizas pertenecientes al mismo ramo con las que cuenta |a familia, o bien, con el

gasto realizado en las distintas modalidades y ramos de los seguros considerados.

Primeramente, se consideran como variables dicotdmicas si algin miembro del hogar tiene suscrita
una péliza de seguros de vida caso vida (VIDAVI), caso de muerte (VIDAMU)}, suscrito por el
empresano (VIDAEMP), cualquier modalidad de seguro de vida (VIDADIC), seguros de enfermedad
y accidente (ENFACCID), seguro medico voluntario (MEDICO), cualquier seguro de salud
(SALUDDIC), multirriesgo hogar que cubre incendio, robo y otros dafios al mobiliano y articulos del
interior de la casa (MULTIHO), seguro de incendio del edificio o vivienda (INCEND), cualquier
seguro del hogar (HOGARDIC), seguro RC de Automdviles de cobertura obligatoria (AUTOBLI),
voluntaria 0 a todo riesgo (AUTODOR), cualquier cobertura (AUTODIC), ofros seguros no
considerados especificamente (RESTODIC} y cualquier tipo o modalidad de los seguros descritos
anteriormente (INSURANC).

Respecto al nimero de pélizas suscritas de cada modalidad: vida (NUMVIDA), salud (NUMSALUD),
hogar (NUMHOGAR), automéviles (NUMAUTO), otros seguros (NUMRESTO); namero de tipos o
ramos de seguros distintos (NUMTIPOS) y de modalidades o polizas (NUMPOLIZ).

Y, por dltimo, las primas brutas anuales pagadas por el hogar (gasto) en los seguros de vida
(GVIDA), vida caso de vida (GVIDAVI), caso de muerte (GVIDAMU] o pagado por el empresario
(GVIDAEMP); seguros RC del automoévil (GAUTOS), contra terceros (GAUTOBLI), a todo riesgo
(GAUTODOR); seguros de salud (GSALUD), enfermedad y accidente (GENFACCID) y cuotas por
gastos médicos (GMEDICQ); seguro de hogar (GHOGAR), multirriesgo hogar (GMULTIHO),
incendio de! edificio (GINCEND) y, por Gltimo, los gastos en otros segures no mencionados con
anterioridad (GRESTO).

Estas variables recogen el gasto anual expresado en pesetas, Sin embargo, el gasto total anual por
hogar en seguros (GASTOT), se ha categorizado en ocho tramos homogeéneos en cuanto a su
distribucion: 1 hasta 10.000 ptas., 2 de 10,000 a 20.000, 3 de 20.000 a 30.000, 4 de 30.000 a
40.000, 5 de 40.000 a 50.000, 6 de 50.000 a 60.000, 7 de 60.000 a 70.000 y 8 méas de 70.000 ptas.
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IV.2.- ANALISIS DESCRIPTIVOS.

Antes de comentar los resultados obtenidos con los diferentes modelos estadisticos planteados en
este trabajo sobre la demanda de seguros, se analizan descriptivamente ios datos utilizados. Se
realiza un analisis descriptivo de las variables investigadas a efectos del estudio y, por tanto, que se
incluyen en los diferentes modelos. Este conjunto de variables estd formado por: caracteristicas
econdmicas (la renta), sociodemograficas (p.e. &mbito rural 0 no, sexo y edad del sustentador
principal, nimero de miembros del hogar, etc.) y culturales (nivel de estudios del sustentador
principal, etc.).

Con el analisis descriptivo se pretende una primera aproximacion a los datos utilizados en el
estudio. El objetivo fundamerital es encontrar la relacion que existe entre la voluntad de una persona
de suscribir o no una péliza de seguro y las caracteristicas de dicho individuo tales como ingresos,
gastos, cualidades personales como la edad, el sexo y ofras que, a priori, parecen relevantes para
explicar dicho comportamiento. Ei segundo objetivo es eliminar aquellas vanables que no contengan
informacion a considerar en el resto del trabajo o para asi simplificar al maximo las complejidades

que podria acarrear trabajar con variables relevantes e irrelevantes.

Para estudiar estas variables se calculan, inicialmente, los estadisticos descriptivos habituales:
media, desviacion tipica, mediana, moda, curtosis, simetria y cuartiles, solo para determinadas
variables ofreciéndose, primero, los resultados para el total de la muestra vy, después,
desagregadamente para cada modalidad de seguros. Ver Anexo [V, Tabla IV n® 2, Analisis

descriptivos de las variables empleadas.

Se cruzan estos analisis con: ambito rural o urbano, comunidad auténoma, nimero de miembros del

hogar, renta disponible, sexo del sustentador principal, nimero de hijos, nivel de estudios, edad, etc.

Como puede observarse en el Anexo IV, Tabla IV n° 3, Analisis de las distintas variables por
comunidades auténomas, la desagregacion por comunidades auténomas lleva a conclusiones
diferentes en el comportamiento de los hogares. El resuitado refieja las diferencias econdmicas,
sociales y culturales que separan a las Comunidades entre si, existiendo distintas formas de vivir en
cada una de ellas lo que repercute en la actitud de los hogares frente a las decisiones analizadas.
Sobresalen claramente dos comunidades por presentar en todas las variables relacionadas con la
suscripcidn, gasto y numero de pélizas de seguros, los porcentajes mas elevados: Andalucia, en
primer fugar, y Castilla-Ledn, en segundo. También destacan, aunque con menor frecuencia, el Pais

Vasco, Cataluiia y Navarra.
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Es importante considerar que el hecho de presentar porcentajes altos en las distintas categorias de
las variables no implica, siempre que la cobertura sea elevada, puesto que, por ejemplo, en las
variables que representan ‘ndmero de podlizas” la primera categoria es el 0, en las variables
dicotémicas la opcién 0 significa falta de cobertura y existen variables como edad, condicién socio-
econdmica, estrato, nivel de estudios, nimero de miembros del hogar, tamafio del municipio, tipo de
hogar, etc., en las que es necesario detenerse a analizar qué indica cada categoria para realizar

una interpretacion correcta.

Merece la pena mencionar a ias dos comunidades cuyos hogares, en media, suscriben el maximo
nimero de pdlizas: Andalucia y Canarias, siendo Catalufia donde menos. La comunidad andaluza
presenta los mayores porcentajes de hogares que o bien poseen, al menos, una péliza de Autos,
Vida, Salud, Viaje etc. o bien no poseen ninguna, es decir, presenta valores méximos en los

extremos. Los hogares con menos nimero de pdlizas suscnitas son los catafanes.

Respecto al nimero de tipos de seguros distintos contratados, son los hogares de Baleares los que
presentan el menor porcentaje y en los de Castilla-Leén y Navarra los mayores. Las diferencias
existentes entre las distintas Comunidades auténomas en gasto de seguros total, por ramos y por

asegurado se aprecian claramente sobre un mapa de Espafia (Anexo, Gréficos IV n° 1, 2, 3,4, y 5).

En relacion con |a edad, la comunidad que redne a todos los sustentadores principales mas jovenes

(menores de 18 afios) es {a catalana, agrupandose en Castilla-Ledn los que tienen mayor edad.

Respecto a condicidn socio-econdmica, estrato y nivel de estudios del SP (sea cual sea la
categoria), Andalucia y Castilla Ledn siguen presentando los mayores porcentajes.
Atendiendo al numero de miembros del hogar y al tamafio del municipio, los de menor tamafio
residen, en su mayoria, en Castilla Leon y los de mayor en Andalucta. Lo mismo ocurre con la
vanable tipo de hogar y tipo de hogar abreviado, donde en las categorias bajas prevalece la
comunidad castellano leonesa y en las altas la andaluza.
Del anélisis de las variables relativas a la suscripcion o no de pélizas de seguros por provincias se
observa que:

1).- Las provincias que suscriben mayor nimero de pdlizas de seguros distintos (6) son
Céadiz y Las Palmas y las que menos Barcelona, Madnd y Vizcaya, siendo éstas, asimismo, las que
suscriben menor nimero de ramos de seguros distintos, Navarra y Soria son las que contratan
mayor nimero (5) de tipos (ramos}).

2).- Respecto a seguros de Automdviles: Soria y Madrid son las que presentan mayor
porcentaje de suscripcion, Vizcaya y Valencia las que menos; en seguros de Vida: A Corufia y

“ anexo IV, Tabla IV, n° 4. Analisis de las distintas variables segun la provincia de residencia principal def hogar.
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Vizcaya las que mas y Madrid y Alicante las que menos; en seguros de Salud: Madrid y Lleida las
que mas y Valencia la que menos; en seguros de Hogar: Vizcaya y Madrid las que mas, siendo las
que menos Valencia y A Corufia; y respecto al Resto de seguros: Ledn es la provincia en la que

maés se contratan y Madrid en la que menos.

3).- En relacidn con nimero de pélizas suscritas de cada ramo, en Autos: destaca Madrid
por ser la que menos polizas suscribe y, a la vez, la que mas (mayor porcentaje tanto en el valor 0
como en el 2); en Vida: Madrid la que menos, Cadiz, A Corufia y Valladolid las que mas; en Salud:
Valencia la que menos, Caceres, Huesca, Lleida y la Rioja las que mas; en Hogar: Barcelona,
Madnid y Vizcaya las que menos, Cadiz y las Palmas todo lo contrario y, por Gitimo, en Resto:

Madrid la que menos y Ledn la que mas.

4).- Madrid es la provincia con mayor porcentaje de polizas de seguros suscritas, en

cualguier ramo o modalidad, lo contrario pasa en Barcelona y Vizcaya.

La condicion socioecondémica del SP, que presenta mayores porcentajes en todas las variables
analizadas, s es la 16 (cualificados no agrarios). Vale la pena considerar que, respecto al nimero de
polizas, los hogares que han suscrito menos son aquellos en los que el SP es trabajador
independiente no agrario y en los que mas (6 pélizas) son administradores por cuenta ajena y

personal cualificado no agrario.

En los niveles 1 y 2 de estudios del SP (sin estudios o s6lo con estudios primarios) predomina la
condicidn 16 (cualificado no agrano) y en los niveles mas altos la 11 {(administrador por cuenta

ajena). Si el sustentador principal es mujer destaca la condicion 11 y si es varén la 16.

Sea cual sea el tamafio del municipio, predomina el personal cualificado no agrario y, tratandose de
un hogar formado por una sola persona o pareja con 65 afios 0 mas y sin hijos, existe una
probabilidad alta (22,8%) de que el SP sea un trabajador independiente no agrario. En el resto de
categorias que clasifican a los tipos de hogares de forma abreviada, la mayoria pertenece a la 16

(personal cualificado no agrano).

En las variables estudiadas (dicotdmicas de seguros, nimero de pélizas y tipos, nivel de estudios y
sexo del sustentador principal, nimero de miembros del hogar, tipo y tamafio del municipio de
residencia) predomina, en primer lugar, la categoria 2 socioprofesional del SP (trabajadores no
manuales de la industria y servicios), seguida de la 1 {trabajadores de la industria y servicios) y, a
mas distancia, jubilados y trabajadores autonomos también del sector industrial y de servicios.

Se puede afimar, por unanimidad, que los varones suscriben, con gran diferencia, mas seguros

(tipos y numero de los mismos) que las mujeres, existiendo algunas categorias de determinadas

5 Anexo IV, Tabla IV, n° 5. Analisis de las distintas vanables en funcion de {a condicidn socioecondmica del SP.
1€ Anexo IV, Tabla IV, n° 6. Andlisis de las distintas variables en funcion de la categoria socioprofesional del SP.

147



variables (p.e. tener contratadas cinco o seis polizas o cinco tipos de seguros distintos) en las que
exclusivamente contratan los varones. Solamente en los seguros de Salud y Automoviles las

mujeres tienen una representacion algo mayor.

En todas las variables del Anexo IV, Tabla IV n® 8 Andlisis de las distintas variables en funcién del
nivel de estudios del SP predomina, sin fugar a dudas, el nivel 2 (estudios primarios, EGB y FP-1).
Y, en las variables y categorias reflejadas en el Anexo 1V, Tabla IV n® 9 Andlisis de las distintas
variables en funcion de la edad del SP, aparecen en primer lugar individuos de 46 a 66 afios,

seguidos de cerca por el tramo inmediatamente anterior (35-45 afios).

En relacion con el nimero de habitantes del municipio de residencia de la unidad familiar, el mayor
porcentaje en todas fas vanables aparece asociado al estrato 1 (capitales de provincia) y el menor al

3 (municipios autorrepresentados de menor importancia). e

Atendiendo al nimero de personas que conviven en el mismo hogar, los hogares que contratan

mayor porcentajée de seguros son los formados, en media, por cuatro personas.

Si nos fijamos en que el hogar tenga o no cobertura sanitaria privada, la mayoria la tiene casi por
unanimidad (tengan o no suscritos ofros tipos de pdlizas, residan en el municipio que residan y
tengan las caracteristicas que tengan respecto al hogar y al sustentador principal: sexo, edad,

estudios, etc.). Lo mismo ocurre respecto a la cobertura de seguros RC del Automovil.2o

Para terminar este apartado se comenta brevemente una tabla cruzada entre el nimero de pélizas y

de tipos distintos suscritos.

En latabla IV n° { se observa que los hogares que han suscrito dos o méas pélizas {modalidades) de
sequros se corresponden, en su mayoria, con tipos de seguros distintos. Por tanto, los hogares no
suscriben, en general, varias modalidades de un mismo tipo de seguro prefinendo coberturas
distintas y de ramos diferentes.

Tabla IV. n° 1.- N° de p6lizas de seguro contratadas en funcion de los tipos de seguro suscritos por el hogar.

NUMPOLIZ
NUMTIPOS 0 1 2 3 4 5 6
0 100,0 % — - - - - -
1 - 873 % 2,7 % - - - -
2 — - 95,3 % 46 % 0,1% — —
3 - - — 80,2 % 81% 05% 0.2%
4 - - - - 90,4 % 7,7 % 1.9 %
5 - - - — - 100,0 % -

Antes de realizar distintos analisis multivariantes y profundizar en el estudio del gasto o no en

determinadas pélizas de seguro, se realizaron tests de normalidad (Kolmogorov-Smimov) para

17 Anexo IV, Tabla [V, n° 7. Analisis de las distintas variables en funcién del sexo del SP.
18 Anexo |V, Tabla v, n® 10. Analisis de las distintas variables en funcién del estrato.
9 Anexo IV, Tabla IV, n® 11. Andlisis de las distintas variables en funcién del nimero de miembros del hogar.
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confirmar o no la bondad del ajuste a la distribucién normal de las distintas variables de gasto en
seguros incluidas en los analisis.

Tabla IV, n® 2.- Test de normalidad para las variables de gasto en seguros

Variable K-SZ 2-Tailed P- Normal
GAUTOBLI 5,4050 0 Si
GAUTODOR 4,3826 0 Si
GENFACCID 3,060 0 Si
GINCEND 4,6568 0 Si
GMEDICO 70327 0 Si
GMULTIHO 8,2922 0 Si
GOTROS 59277 0 Si
GVIAJE 04635 0,9827 No
GVIDAEMP 2,8823 0 Si
GVIDAMU 4,6645 0 Si
GVIDAVI 38012 0 Si

Todas las variables dependientes de los modelos (demanda individual a cada uno de los tipos de

seguro) siguen {se distribuyen segin) una distribucion normal excepto los gastos en seguros de

viaje.

2 Anexo [V, Tablas IV, nims. 12 y 13. Andlisis de las distintas variables en funcién de si ef hogar tienen o no cobertura sanitaria y en funcién si en el
hogar tienen suscrita una pdliza de seguro RC de automdviles.
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IV.3.- TECNICAS MULTIVARIANTES.

Se puede definir el analisis multivariante {multivanable o multidimensional) como un conjunto de
técnicas estadisticas que analizan simultaneamente mas de dos vanables en un complejo de
observaciones, es decir, que se refieren a mdltiples mediciones analiticas efectuadas en un
determinado grupo de individuos. Se trata, en general, de explicar por qué el valor de una variable
no permanece constante y determinar la fuente a la que se puede atribuir dicha variacién que, en
muchos casos, &s una variable observada. De esta manera, |a variable que se desea explicar puede

interpretarse como dependiente de dichas fuentes.

Una de las definiciones mas puristas de estos analisis la ofrece M. Kendall?:, destacando, como
rasgo mas caracteristico de dicho andlisis, “la consideracion de una serie u de objetos, en cada uno
de los cuales se observan los valores de p vanables. La serie de objetos puede ser completa o
muestra de una serie més amplia. Las vanables pueden ser continuas o discontinuas y ellas mismas
pueden formar un subconjunto dentro de un grupo mas amplio. Formalmente, se puede definir el
analisis multivariante como aquella rama de la estadistica interesada en el estudio de las relaciones

entre series de variables dependientes y los individuos que la sustentan”.

Existen varias clasificaciones, siendo la mas difundida la que ofrece Kendali2 quien subdivide el
analisis multivariante en dos grandes ramas, distinguiendo entre las técnicas que tienen en cuenta
relaciones de interdependencia entre las variables y aquellas otras que se basan en relaciones de
dependencia. Estas dltimas establecen, previamente, una distincion entre las variables a explicar
(dependientes, enddgenas o criterios) y las variables explicativas (independientes, exdgenas o
predictivas). Tales técnicas tienen por objeto establecer la relacion entre las vanables como base

para realizar una prediccion.z

Las técnicas basadas en relaciones de interdependencia no establecen, a priori, ninguna
diferenciacion entre las vanables, recibiendo todas ellas el mismo tratamiento. El objetivo principal
que se persigue al utilizarlas es el de organizar los datos de forma que sean mas manejables para el

investigador y ofrezcan una mayor comprension global.

2 KENDALL M., 1975, Multivariate analysis, Ed. C. Griffin and CO., Londres.

2 [bidem.

B Los criterios que se introducen al realizar esta dasificacion son: dependencia-interdependencia de las vanables y nivel de medicion, esto es, si se
trata de variables métricas o no métricas diferenciado, ademas, en las técnicas basadas en la dependencia de varables el nimero de variables
dependientes implicadas en el analisis. Ver HAIR J.F., ANDERSON RE., TATHAM R.L. y BLACK W.C., 1995, Multivariate data anaiysis, Ed. Prentice
Hall, New Jersey USA.

 Dentro de las técnicas basadas en relaciones de dependencia entre las variables aparece el andlisis de regresion mi'tiple (una sola variable
dependiente métrica), el analisis discriminante miltipke (una sola variable dependiente no metrica), el andlisis muttivariante de la varianza (dos o més
variables dependientes de caracter métrico) y el andlisis canonico {dos o mas variables dependientes de caracter no métrico).

> E| Andlisis Factorial y ¢l Andlisis Cluster son algunas de las técnicas basadas en relaciones de interdependencia.
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Son objeto de este tipo de analisis aquefias situaciones en las que ef fendmeno no esta Unicamente
representado por una variable aislada, sino que existen un conjunto de variables interrelacionadas

que proporcionan informacion sobre la cuestion que se analiza.

Los métodos multivariantes permiten establecer ciertas relaciones operativas, investigar estructuras
latentes y ensayar diversas maneras de organizar dichos datos en estructuras conocidas y
facimente utilizables {de una parte, transformandolos y presentandolos de forma diferente y, de
otra, reduciéndolos, sin perder demasiada informacion inicial). E! propésito propio de estos andlisis
es desvelar la estructura e interrelacién que existe entre las variables, una vez que se han estudiado

individualmente cada una de ellas. Los principales objetivos genéricos de los mismos son:

1.- Reduccion de dimensionalidad intentando presentar el fendmeno estudiado a través del

menor nimero posible de variables de forma que las que se empleen al final (no necesariamente
variables originales, sino que en muchas ocasiones son transformaciones de las mismas) contengan

la mayor cantidad de informacion recogida en el modelo.

2.- Clasificacién y agrupacién de observaciones (individuos) y de variables. Los grupos

pueden establecerse a priori 0 estructurarse a partir del analisis.

3.- Investigacién de la dependencia entre variables pretendiendo conocer las relaciones

existentes entre ellas y determinar el grado de dependencia de las mismas.
4.- Prediccidn a partir del conocimiento de las relaciones existentes entre las variables
estudiadas.

5.- Construccidn y verificacion de hipétesis. Comprobar si las hipdtesis que se realizan

sobre los parametros de interés son validas, pudiendo asi reforzar o rechazar la adecuacion de los
modelos construidos.

Dentro del analisis multivanante existen distintas técnicas, cada una de ellas apropiada segun el
objetivo concreto que se persiga, y la naturaleza y caracteristicas de los datos utilizados.

En este apartado se describen las técnicas multivariantes utilizadas en el analisis estadistico objeto
de la presente investigacion, en concreto, Analisis Factorial y de segmentacion: Clusters y CHAID,

ofreciéndose los resultados obtenidos.

IV.3.1.- Analisis Factorial.

El término Analisis Factorial no es un concepto unitario, ya que en realidad se subsume en &l una
amplia variedad de procedimientos estadisticos que tratan de determinar el nimero y naturaleza de

las variables subyacentes entre un amplio nimero de medidas. Constituye una de las técnicas
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basicas (descriptivas no explicativas) de interdependencia, aplicable para conocer interrelaciones

entre todas las vanables incluidas en el analisis del fenomeno.

El fundamento de este analisis, tal y como sefialan Hair y otros (1995)%, es la existencia de
dependencia entre un conjunto de observaciones (vanables observadas) que puede deberse a
algunos elementos mas fundamentales (latentes) creadores de dicha similitud, considerando todas
las variables como simples indicadores de esos factores fundamentales no observables. En este
sentido, se denomina factor a una funciéon de vanas variables originales y, consecuentemente, las
respuestas observadas por parte de los individuos consultados respecto a la serie de variables, se

presentan como funciones de un nimero mas pequefio de esos factores latentes.
Por tanto, con el Analisis Factorial se obtienen dos objetivos complementarios:

1).- Sacar a la luz factores subyacentes (latentes), que han generado la dependencia o

variacién en la vanable respuesta (variable dependiente} y

2).- Reducir los datos de forma mas compacta resumiendo los aspectos comunes
{semejanzas o asociaciones) de las variables consideradas, en pocos factores, resaltando

propiedades de los datos de origen.

Por consiguiente, dicho analisis busca reducir la dimension del conjunto de variables observadas,
con el fin de obtener un nimero escaso de factores con la menor pérdida de informacién posible,
cuya posterior interpretacion permita un estudio mas simple dei problema investigado procurando
eliminar |a redundancia que supone el manejo de vanables que entre si presentan una alta

correlacion.

Bajo el nombre genérico de “Analisis Factorial” se engloban, al menos, dos modelos multivariantesz
que, aunque analogos descriptivamente, difieren mateméaticamente: el Analisis en Componentes
Principales (ACP) y el Analisis Factorial propiamente dicho (AF}), también llamado Analisis Factorial
Clasico. Conceptualmente, la diferencia mas importante entre ambos reside en que, mientras el
primero es una herramienta puramente descriptiva relacionada con la maximizacién de la
vanabilidad que establece un modelo matematico a partir del conjunto de datos u observaciones, el
segundo parte de un modelo matematico de generacién de los datos observados cuyos parametros
se determinan en funcion del conjunto de observaciones basandose en las correlaciones entre las
variables o covarianzas. Ambos métodos son estructurales y, por tanto, basicamente descriptivos y
con escaso poder predictivo.

% HAIR J.F., ANDERSON R.E., TATHAM R.L. y BLACK W.C,, 1995, o.c.
7 Dentro det Andlisis Factorial se ubica también el llamade Anafisis de Correspondencias.
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Siguiendo a Kim2 se puede establecer una clasificacion general de los diferentes procedimientos de
Anélisis Factortal, seglin la forma en que cada uno de ellos se ocupa de los tres pasos principales
que sigue todo AF: 1) preparacion de la matrz de correlaciones, 2) extraccion de los factores
iniciales, esto es, la exploracidn de la reduccion de los datos y 3) rotacion hasta encontrar una

solucion terminal, o busqueda de factores mas simples y facilmente interpretables.

Para resolver el segundo paso -reduccion de las dimensiones de la matriz original de datos-, se
pueden definir los nuevos factores o variables como transformaciones matematicas de los datos
originales o bien formularse presupuestos inferenciales acerca de la estructuracion de las variables
y de su fuente de variacion. Para extraer factores definidos se utiliza el ACP, que en la actualidad es
una de las técnicas empleadas con mayor frecuencia, mientras que los factores inferidos se extraen

por medio del Andlisis Factorial Clasico.

El ACP intenta explicar la informacion recogida en una matriz de datos con n individuos y k
variables, a partir de w factores (w < k) siendo cada uno de los w factores combinacion lineal de las
k variables. Sin embargo, el AF, supone inicialmente que existe una parte coman {comunalidad) de

la variabilidad de las vanables, explicada por factores comunes no observables.

En esta investigacion se realiza un ACP una vez estudiada la correlacién entre todas las vanables,
utilizando, en primer lugar, submuestras extraidas de la muestra total del 1, 5 y 10% para,
finalmente utilizar toda la muestra analizada (12.407 familias). Posteriormente, se efectia un AF
para descubrir la estructura de las variables y tratan de reducir su dimension buscando relacionar
dos conjuntos de variables, por un lado los gastos en cada tipo de seguros estudiado y el gasto total
y, por otro, el resto de las variables explicativas, intentado determinar cuales de éstas caracterizan

mejor los gastos en cada seguro por separado.

En principio, se tratan tantos factores como resulte necesario para que el porcentaje de varianza
explicada sea elevado, teniendo en cuenta que un nimero alto de factores hace peligrar la
reduccion de dimensionalidad y la simplicidad perseguida.? Una vez determinado el nimero de
factores se efectlan rotaciones para interpretar mejor su significado, escogiéndose la que mejor se
adapte a los pronésticos perseguidos. En particular, el método conocido como VARIMAX (gue
relaciona cada variable fuertemente con uno de los factores y débilmente con los demaés,

simplificando sustancialmente la interpretacion buscada) es el que se ha utilizado en esta tesis.

Del analisis efectuado con toda ia muestra se extraen 22 factores que explican el 38,9% de la

varianza total. Los factores encontrados agrupan a las siguientes variables:

2 KIM J., 1975, Factor analysis, en H. Norman et al., {eds.) Statistical Package for Social Sciences {SPSS), Ed. McGraw-Hill, New York.
% E] fanto por ciento de varianza explicada que se obtenga debe ser suficientemente grande y compatible con la necesaria reduccion de
dimensionalidad.

153



Factor 1=

Factor 2=
Factor 3=
Factor 4=
Factor 5=
Factor 6=
Factor 7=
Factor 8=
Factor 9=
Factor 10=
Factor 11=
Factor 12=
Factor 13=
Factor 14=
Factor 15=
Factor 16=
Factor 17=
Factor 18=
Factor 19=
Factor 20=
Factor 21=
Factor 22=

Totgast, ghogar, gmedico, gmultiho, gsalud, gvidavi, numpoliz, numsalud,
numtipos, numvida y totingr.

Nmihogar, numingor, numperre, numtrcaj y numtipos.

Edad, gastot, gautobli, gautodor, gautos, numautos, numprere y numsalud.
Ghogar, gmedico, gmultiho, gsalud y numsalud.

Gotros, gvida, gvidamu, gvidavi y numvida.

Gotros y gresto.

Gautos, gmedico, nmihogar, numotros, numjubi y numprere.
Numtrepr, supervi y suputil.

Numdivid, numinbec, numparad, numprere, numprtca y numtrein.
Numdivid, numinbec, numprtca, supervi y suputil.

Gautobli, gautodor, totingext y totingr.

Gautobli, gautodor y totingext.

Numtrcaj y numtrcp.

Edad, numparad, numsalud y tammuni.

Gincend y gmultiho.

Numalquil y numdivid.

Gincend y numpennc.

Numtprn.

Nmihogar y numsalso.

Genfaccid, gvidaemp y gvidamu.

Gviaje, nmihogar y numserdo.

Gviaje, gvidaemp y numpennc.

Con las variables de gastos en seguros exclusivamente, se realiza un ACP intentando determinar

cudles son los gastos mas relevantes e identificar posibles indicadores de los mismos. No se ha

podido establecer factor alguno al resultar no significativos, debido a que la correlacién entre estos

gastos con la vanable que expresa el gasto total en seguros es muy baja indicando que esta {ltima

(el gasto total en seguros) esta minimamente relacionada con los demas gastos y, por tanto, no es

representativa de los mismos.

Las diecisiete variables de gastos en seguros {(gtotal, gautobli, gautodor, gautos, genfaccid, ghogar,

gincend, gmedico, gmultiho, gotros, gresto, gsalud, gviaje, gvida, gviaemp, gvidavi y gvidamu) se

agruparon en 8 componentes que explicaban el 47,2% de la varianza total. Los componentes

encontrados son los siguientes:
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Componente 1= Correlacion positiva elevada con la media de todas las variables de
gasto.

Componente 2= Gautos negativamente correlacionado con gotros.

Componente 3= Gsalud negativamente correlacionado con gotros.

Componente 4 = Ghogar y gvida estan muy correlacionadas positivamente con este
factor y, a la vez, negativamente correlacionado con gotros.

Componente 5= Ghogar negativamente correlacionado con gvida.

Componente 6 =  Gautobli negativamente correlacionado con gautodor.

Componente 7= Gincend negativamente correlacionado con gmultiho.

Componente 8 =  Genfaccid negativamente correlacionado con gvidaemp.

Se observa que el determinante de la matriz toma un valor muy alto y, por tanto, las correlaciones
entre las variables son muy bajas indicando la existencia de escasa redundancia y, por
consiguiente, la variabilidad no se puede explicar a través un ndmero reducido de factores. Al existir
correlaciones bajas en valor absoluto, aunque son significativas debido al gran numero de casos
estudiado (12.407 casos) se decide efectuar el anélisis utilizando una muestra aleatoria simple del
1%. Los resultados obtenidos con esa muestra corroboraron lo comentado anteriormente: la falta de
relacion entre los distintos gastos y las variables explicativas {y entre los propios gastos), lo que

justifica, igualmente, el tratamiento aislado de cada uno de los modelos de demanda de seguro.

En conclusion, se puede afirmar que no se encontraron factores latentes en los datos analizados
debido a que el porcentaje de variacion explicada por éstos se considera muy bajo, los residuos
(gréaficos de sedimentacion y contrastes especificos de los mismos) no siguen una distribucion
normal y existen muchos datos atipicos que no se ajustan al modelo construido. Ademas, los
factores extraidos no resultan faciimente etiquetables, ya que, la mayoria de ellos agrupan variables
muy dispares.

Por tanto, los factores obtenidos no resultan operativos y no se utilizan en los sucesivos analisis,
demostrandose que no existe una estructura latente en ios datos analizados por lo que es imposible
reducir la dimensidn de los mismos. Al estar todas las vanables, y en especial las que reflejan
gastos en seguros, poco correlacionadas® entre si, es necesario incluirias en su totalidad sin poder

excluir ni sustituir a ninguna.

% Se realizaron tanto comelaciones bivariadas como parciales, que demostraron el alto grado de incomelacién que justifica el planteamiento de
modelos de demanda por separado, segun el tipo de seguro de que se frate.

155



IV.3.2.- Segmentacién como técnica estadistica.

La segmentacién es una de ias técnicas de analisis multivariante de dependencia, en las que una
variable dependiente numérica es explicada por un conjunto de variables independientes que

pueden ser cualitativas o cuantitativas. Tal y como establece Ortega (1992), algoritmicamente esta

técnica de clasificacién procede por dicotomias sucesivas quedando dividido el conjunto de
poblacién en dos subconjuntos mutuamente excluyentes en una primera iteracion siendo, a su vez,
cada uno de ellos dividido en dos nuevos subconjuntos en cada paso siguiente. La division en
subgrupos constituye siempre una particion exhaustiva del conjunto que se divide. Se trata de un
proceso arborescente en el que cada subconjunto de los resuitantes finalmente recibe el nombre de
“segmento”. Cada segmento debe formar un grupo homogéneo en el que la varianza intema sea
minima y la varanza intersegmentos maxima, para lo cual debe encontrarse la variable

independiente que mas discrimine a la poblacidn en relacion con la vanable a explicar.2

En sentido amplio, se entiende por analisis de segmentacion (Tree Analysis) toda técnica estadistica
que diferencie comportamientos, ya sea variable a variable, cruzando variables (tablas
bidimensionales donde no siempre puede aceptarse la hipétesis de independencia entre las
mismas), de forma lineal o no lineal: Clusters (metodologia de clasificacién basada en semejanzas o
desemejanzas de perfiles existentes) y CHAID (CHi-squared Automatic Interaction Detection,
utilizado, generaimente, en la deteccion automética de segmentos del mercado rentables para la
compaifiia, ofreciendo la ventaja de discriminar autorméaticamente aquellas variables que mas y mejor

caracterizan el fendmeno que se estudia).

Si se pretende explicar el consumo, como es nuestro caso, el indice de consumidores en cada uno
de los estados de la variable sirve para determinar qué dicotomia debemos establecer: aquella que
separe y discrimine mas y mejor a la poblacion en segmentos lo més diferenciados posible con
respecto al fendbmeno a estudiar. Postenormente, se comparan las variables explicativas entre si,
cuyo examen proporciona la clave para proceder a la primera segmentacion de la poblacién
estudiada.

Para proceder a una segunda segmentacion en cada uno de los dos segmentos inicialmente
obtenidos, se vuelve a reconsiderar la dicotomizacion de cada variable para saber cuales de sus

estados son los mas discriminantes en cada uno de los segmentos obtenidos inicialmente, para

3 ORTEGA MARTINEZ E. et al., 1994, Manual de Investigacion Comercial, Ed. Piramide, Madrid.
¥ La segmentacidn consiste en dividir a |a peblacion en grupos con homogeneidad intema respecto a las variables explicativas, de tat modo que la
diferencia entre ellos respecto a la variable a explicar sea maxima {heterogeneidad respecto al resto, segiin uno o varios criterios geograficos,
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después volver a elegir, para cada segmento, |a variable méas discriminante. Es decir, se repetira el

proceso de seleccion de variables para cada segmento que se vaya obteniendo en el proceso.

El procedimiento descrito permite su resolucion intuitiva para la primera segmentacion porque suele
disponerse de tabulaciones cruzadas del fendmeno estudiado con los grupos de poblacion

clasificados segun las vanables independientes.

En el sector seguros, la segmentacion es utilizada, por gjemplo, para la construccion de tarifas
personalizadas, lo que implica poseer un cierto conocimiento tanto de los clientes de la entidad
como del posicionamiento de los mismos. Evidentemente, la utilizacion de esta técnica se justifica
por la existencia de grupos de clientes que se comportan de “forma diferente” y, por consiguiente,

tienen asociadas distribuciones estadisticas de siniestralidad y costes muy diferenciados.

Dentro de la amplia gama de utilidades de esta técnica destaca la aplicacién a cualquier ambito, no
solo en el sector asegurador, en analisis estratégicos tanto para empresas que comienzan como
para las que llevan tiempo en el mercado, al resultar una herramienta de incaiculable valor a la hora

de descubnr comportamientos de clientes reales y potenciales.

Debido a que actuaimente en los mercados globales existe una elevada segmentacion de los
grupos de consumidores con necesidades comunes, estas técnicas se utilizan con mucha
frecuencia en Marketing para identificar de forma clara consumidores objetivo con necesidades
similares dentro de un mercado.33

Oftra de las aplicaciones son los llamados sistemas de informacién geografica (GIS)* que recogen
informacion no sélo de quiénes y cuantos son los clientes actuales y potenciales (con sus
caracteristicas) sino también de donde estan localizadas. En esta investigacion se han considerado
las variables correspondientes a la comunidad auténoma y provincia de residencia de las familias

investigadas para incluir una referencia geogréfica.
IV.3.2.1- Analisis de grupos (Cluster Analysis).

Con el término “Cluster Analysis” se definen una serie de técnicas multivariables descriptivas y no
explicativas cuyo objetivo es clasificar una poblacién amplia en un pequefio nimero de grupos,
mutuamente excluyentes y exhaustivos, en base a las semejanzas y desemejanzas de perfiles
existentes entre los diferentes elementos componentes de dicha poblacion.® Se dispone de dos

resultados complementarios: el nimerco de grupos formados con fa poblacion estudiada

demograficos, personales, psicoldgicos, etc.) mediante distintos procedimientos estadistions cualitativos y cuantitativos. Ver MARTIN M., et al., 1997,
0.c.

3 |bidem.

3 Ef principio de segmentacion geografica se basa en gue el compartamiento de los consumidores es muy similar segun el habitat donde residan, lo
que pemite diferenciar zonas gecgraficas y microzonas {codigos postales...).

* A diferencia del Analisis Discriminante en el Cluster Analysis los grupas no estan determinados.
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{homogéneos en si y heterogéneos entre si) y la composicion de cada uno {namero y caracteristicas

de los elementos que los integran).

El objetivo que se persigue al aplicar una tipologia es encontrar, en una poblacion determinada, una
estructura latente de grupos de individuos, determinados por la semejanza de las respuestas dadas
a una serie de vanables, de las que se desconoce previamente cuales son las mas significativas. Se
utiliza para descubnr la forma en que objetos, individuos o fenémenos sociales se agrupan o difieren
entre 5i.%

Este tipo de analisis (también denominado Analisis de Clasificacion 0 Reconocimiento de Patrones,
Analisis de Conglomerados, Métodos de Agrupamiento y Clasificacién Automatica) esta constituido
por un conjunto de algoritmos que “organizan” la informacién de un grupo de elementos en funcién
de las similitudes entre ellos. Los datos de partida son las distancias o similitudes entre los
elementos que forman la matriz simétrica. También pueden aplicarse a una matriz de proximidad
entre vanables. Si las variables son continuas, la matriz de proximidad suele ser una matriz de
correlacion. Si los datos son discretos, la matriz de proximidad se construye a partir de la distancia
chi-cuadrado.

Los algoritmos que se aplican a esta matriz de distancias o proximidades son, fundamentalmente,
de dos tipos:

1).- Algoritmos Jerarquicos que estructuran los datos en una jerarguia por similitud y no

definen grupos estrictamente, sino una estructura de dependencia y

2).- Algoritmos de particién o no jerarquicos que dividen los elementos en un ndimero de

grupos prefijado optimizando un cniterio de agrupamiento.
1).- Métodos de Cluster jerarquicos.

Dada una matriz de similitudes entre elementos se desea ordenar éstos en una jerarquia
asignandolos sucesivamente a grupos. La asignacién de un elemento a un grupo es irrevocable y
una vez efectuada, no se cuestiona de nuevo. Los algoritmos son de dos tipos: de aglomeracion
(parten de los elementos individuales y los van agregando en grupos requinendo menos tiempo de
calculo lo que hace que sean los mas utilizados) y de division (que parten del conjunto de elementos

y lo van dividiendo sucesivamente hasta llegar a los elementos individuales).
2).- Métodos de particion o no jerarquicos.
Su objetivo es dividir los elementos en un nimero de grupos definido a priori. EI procedimiento

consiste en:

% JOHNSON 5.8, 1967, "Hierarchical Clustering Schemes”, Psichometrika, vol. 32, pp:241-54.
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1°.- Seleccionar K puntos como centros de los grupos iniciales asignando aleatoriamente los
individuos a los grupos y tomando como centros de éstos los puntos mas alejados entre si o
construyendo los grupos con informacion a priori tomando los centros inicialmente.

2°.- Asignar todos los objetos a uno de los K grupos, de manera que cada elemento quede
asignado al grupo de cuya media esté mas proximo. Esta asignacion se realiza secuencialmente vy,

al introducir un nuevo elemento en un grupo, se recalcula la nueva media de grupo.

3°.- Definir un criterio de optimalidad y comprobar si, reasignando uno a uno cada elemento

a un grupo distinto, se mejora el criterio.
4° - Termina el proceso, si no es posible mejorar el criterio de optimalidad escogido.

En nuestro caso, el Andlisis Cluster se ha efectuado para agrupar los individuos en funcion de sus
caracteristicas (variables de tipo economico, sociodemografico, cultural, etc.) y poder explicar la
pertenencia a uno u otro grupo.

Se realizd, pnmero, un analisis jerarquico para determinar con ayuda de los dendogramas, el
numero de clusters y, después, uno no jerarquico (QUICK CLUSTER) intentando que ese nimero
de agrupaciones permita detectar regularidades de comportamiento, proporcionando informacion

sobre Ia posicién de los individuos.

Con una muestra del 10% de los datos se realizaron clusters jerarquicos por distintos
procedimientos de “AVERAGE LINKAGE": vinculacion entre grupos, vecino mas proximo, dentro de
grupos (within), método de Ward y entre grupos (between), utilizandose como medida de distancia
la euclidea al cuadrado.* Una vez obtenidos los dendogramas comrespondientes a los mismos se
decidio establecer 7 grupos, después de estudiar los distintos analisis de la varianza en caso de
establecerse 15, 13, 10, 7 6 5 grupos y Ias correspondientes tabias de correlacion entre los grupos

formados en cada caso.

Sobre la muestra total de datos se realizaron clusters no jerarquicos para 15, 13 y 10 grupos hasta
que se redujo a 7, que se ofrecen a continuacion, observando que se definen claramente los
clusters 3, 6 y 7, que los grupos 1y 2 se parecen bastante y que los conglomerados 4 y 5 tienen

comportamientos claramente diferenciados.
Cluster 1: (1.678 hogares)

El gasto, en general, en cada uno de los tipos de seguros definidos es alto respecto a los restantes

grupos. Multimiesgo Hogar es el conglomerado con menor nimero de seguros contratados y mayor

¥ Para visualizar mejor los resultados se recurre a la representacion gréfica en un dendograma. No se adjuntan, ni siquiera en los Anexos, los
dendogramas cbtenidos porque, dada la magnitud de las submuestras analizadas, el nimero de hojas resultantes seria excesivamente elevado.

3 | a distancia euclidea al cuadrado se calcula segun esta formula D2(xy) = z(x,. - y,)’siendo X;,¥; cobrdenadas de los vectores x e y.

=t

 Ver Anexo {V, Tabla IV n° 14 Caracieristicas de ios CLUSTERS.
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numero de personas perceptoras por becas y otros ingresos monetarios, incluidas las transferencias

regulares de instituciones y otros hogares.
Cluster 2: (1.408 hogares)

Sus valores de gasto medio en cualquier tipo de seguros son altos, manteniendo estos valores muy
cercanos a los del cluster 1. Como caracteristica definitona propia destaca tener el maximo valor

medio de personas en el hogar que perciben pensiones contributivas de orfandad y viudedad.
Cluster 3: (111 hogares)

Grupo formado por el menor nimero de hogares. Su renta media es la més alta y tienen el mayor
numero de perceptores por prestaciones sociales regulares, dividendos, intereses netos e ingresos
por alquileres, rentas de capital y propiedades, de frabajo, tanto por cuenta ajena como propia,
aunque sean los que reciban menor numero de transferencias regulares de instituciones y otros

hogares, salarios sociales y pensiones por orfandad, viudedad y desempleo.

Lo integran aquellas familias que tienen mayor gasto en seguros, tanto globalmente como en
particular; Seguro RC del automévil, Multirmiesgo hogar y Vida (ya sea la modalidad de ahorro ~vida-
como la de riesgo —fallecimiento-). Sin embargo, registran los minimos gastos medios en seguros de
Vida suscritos por la empresa. Son los que mas nimeros de seguros tienen contratados de
Asistencia en Viaje, RC del cazador, etc.. (otros). Son los que contratan el mayor nimero de pélizas
y tipos de seguros distintos y los que tienen, en media, mayor nimero de coches y viven en ias

casas mas grandes (un promedio de 140m2 cada una).
Cluster 4: (4.036 hogares).

Esta compuesto por |as familias mas joévenes y con escasos ingresos aungue no son los minimos. El
gasto en seguros es moderado, pero son los que menos seguros de Salud suscriben. Se trata del
grupo mas numeroso en cuanto a nimero de hogares que reline.
Cluster 5: (722 hogares).

Los hogares agrupados viven en los municipios de mayor tamafio. Son los que relinen a mas
miembros que trabajan por cuenta ajena, perciben menos rentas por jubilacion y prestaciones no
contributivas y salarios sociales aunque, sin embargo, son los que mas transferencias regulares de
instituciones y otros hogares reciben. Su renta global puede considerarse media-alta. Destaca por
registrar los mayores gastos medios en seguros de Viaje, Enfermedad y Accidentes y suscriben un
ndmero muy alto de seguros de Vida.

Cluster 6: (306 hogares).

Cluster integrado por hogares con el mayor numero de miembros que lo forman y que poseen

menor numero de coches, mas salarios sociales y reciben menos prestaciones regulares de
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instituciones y ofros hogares. Se caracteriza porque, en media, son los que mas gastan en otros
seguros (Asistencia en Viaje, RC del cazador, efc.), seguros de Salud {siendo quienes contratan el

maximo nimero de pélizas de este tipo) y de Vida suscritos por el empresario.
Cluster 7: {3.800 familias).

Este grupo lo componen aquelias familias con mayor nimero, en media, de perceptores por rentas
de jubilacion, prestaciones no contributivas, desempleo y prestaciones reguiares en general. Viven
en casas pequefas y no tienen servicio doméstico a su cargo. Estos hogares son los gue menos
renta perciben y, por tanto, los que menos gastan en cualquier tipo de seguro (contratan, ademas, el
menor numero de polizas), existiendo casos con grandes diferencias respecto al resto de los
grupos.

En la tabla siguiente se ofrecen, a modo de resumen, los clusters obtenidos especificando el n° de
casos y las caracteristicas definitivas de los mismos.

Tabla IV, n° 3.- Clusters obtenidos con la muestra analizada.

CLUSTER N°. CASOS | CARACTERISTICAS

1 1.678 -Becarios y perceptores de transferencias regulares.

-Gasto medio en seguros alto.

-Minimo nimero de seguros Multirriesgo.

2 1.408 -Personas mayores, pensionistas {orfandad y viudedad).

-Gasto en seguros alto (Salud y Vida).

3 M -Agrupa al menor nimero de hogares.

-Renta media mas alta.

-Maximo gasto en seguros, nimero de polizas y tipos contratados.
-Viviendas mas grandes.

4 4.036 -Grupo mas numeroso de hogares.

-Jovenes con escasos ingresos.

-Gasto en sequros moderado y minimo ndmero de seg. de Salud.
5 722 -Residencias en los mayores municipios.

-Renta media-alta.

-M&ximo gasto en seg. de Viaje, Enfermedad y Accidente y maximo nUmero de
seq. de Vida suscritos.

6 306 -Hogares integrados por el mayor nomero de miembros.

-Maximo gasto en seg. Asistencia en Viaje, RC cazador, Salud y Vida suscrito por
€l empresario.

-Mayor nimero de perceptores de salarios sociales.

7 3.800 -Jubilados y desempleados que viven en casas pequefias.
-Minima renta y gasto en seguros.

IV.3.2.2.-CHAID.

Todo anélisis de segmentacién es, en definitiva, un método de clasificacién, aunque no el nico,
mediante el cual se dividen los casos individuales en grupos dicotomizados de modo que en ellos
quede explicada la variacién de {a variable dependiente respecto de las independientes. Dicha
variacion es minima dentro de los grupos (maxima homogeneidad) y, al mismo tiempo, es fa mayor

posible entre ios mismos {méxima heterogeneidad).
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El algoritmo de segmentacion utiliza un procedimiento secuencial en el que la primera etapa

consiste en dicotomizar la poblacion (0 muestra) a estudiar en 2 subpoblaciones {en este caso, si
demandan o no un determinado seguro). Existen distintos métodos®, entre ellos los que se
fundamentan en la métrica ¢2. El analisis CHAID (CHi-squared Automatic Interaction Detection)
pertenece a las técnicas AlD (Automatic interaction Detection), familia de métodos que manejan
datos “de tipo regresion” reduciendo y flexibilizando el niumero de restricciones e hipétesis iniciales

necesarnias para su uso {diferencia basica de éstos con los métodos lineales).

La modelizacion AID ayuda a identificar ia interaccién entre fas vanables independientes# por lo que
resulta muy apropiada cuando el investigador dispone de variables dependientes métricas (una para
cada andlisis) y una serie de vanables dependientes no métricas. Es extremadamente potente y Gtil
como herramienta explicativa y confirmatoria® y no debe ser utilizada con muestras pequeiias,
sobre todo si la variable dependiente es categdrica, @ porque en el proceso de division en el que se
disminuye el tamafio de la muestra la distribucion tedrica del test estadistico (que sélo es vélida
asintéticamente) es cada vez menos adecuada. Este método, y consecuentemente el CHAID, al
igual que el Analisis Factorial, se utiliza como herramienta para “entender” de forma adecuada las

propiedades de inferencia formales.

La técnica CHAID implica la bisqueda de grupos o la creacidn de modelos basados en tablas de
contingencia (medida y?), automatizando el proceso de blsqueda de predictores y exploracién de
relaciones entre variables categéricas. Resume los resultados del analisis en un listado explicativo
adjunto a un arbol (o diagrama de decisidn). La variable dependiente se resume en |a parte superior

y cada nodo muestra un subgrupo estadisticamente significativo.

Es una herramienta muy til en el analisis de datos categdricos siendo una de sus aplicaciones mas
importantes el examen de compradores y no compradores que se realiza con los estudios de
mercado. Los resultados que ofrece van mas allda de un simple Analisis Cluster ya que los
subgrupos se basan en variables del predictor que facilitan la aplicacién de los resultados a otros
grupos de datos.# Ademas, complementa los analisis de regresion gue se realicen posteriormente
aflorando y permitiendo analizar mejor todas las vanables e interacciones entre las mismas.

Segmenta un grupo de datos, de forma repefitiva, en subgrupos mutuamente excluyentes

“ Basados en la distancia euclidea, minimos cuadrados, la Teoria de la Informacian, etc..

# Ver SONQUIST J A, y MORGAN J.N,, 1967, The Detection of Interaction Effects, Institute of Social Research, University of Michigan.

2 Los procedimientos paramélricos del AID no son robustos y estan afectados por los “outliers” que no suponen un problema serio porque e algoritmo
se encarga de sacarlos fuera y considerarios un grupo aislado.

© El tamafio muestral debe ser suficientemente grande para justificar las hipdlesis de distribucion del modelo.

“ Ambos andlisis (segmentacidn ¥ clusier) son no paraméfricos y dividen la probabilidad en subgrupos. Las técnicas de segmentacidn son mas
apropiadas que los Anafisis Cluster cuando el cbietivo es encontrar grupos que predigan variables dependientes o aplicar la dasificacién a ofra
muestra. Sin embargo, un analisis AID es equivalente a un Analisis Cluster s los predictores son libres y, en caso de que sean monotdnicos, es
equivalente al analisis genérico de segmentacién. £l analisis CHAID utiliza fa variable dependiente como criterio para formacién de subgrupos
{significacién estadistica entre la variable dependiente y las variables predictoras) gracias af algoritmo de segmentacion que establece los segmentas
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basandose en su efecto sobre las variables dependientes nominales y ordinales, contrastando
automaticamente todas las variables del subgrupo y estableciendo una jerarquia que muestra todos
los subgrupos estadisticamente significativos. Divide la poblacion en dos o mas grupos diferentes
basandose en las categorias del mejor predictor de la variable dependiente. Asi, sucesivamente,
cada uno de los grupos se divide en subgrupos mas pequefios basandose en los predictores,
continuando el proceso hasta que no existan mas predictores estadisticamente significativos o hasta
que aparezcan otras condiciones de parada del programa. Finalmente, ofrecen los grupos

(segmentos) en forma de diagrama de arbol de facil interpretacién. Los segmentos resultantes son

mutuamente excluyentes y exhaustivos y, como se definen por combinacion de variables
predictoras, facimente se clasifica a cada individuo en el segmento apropiado simplemente

conociendo las categorias de los predictores.

Técnicamente, se trata de un algoritmo de segmentacion en tres etapas: fusion, splitting
(desdoblamiento) y parada.*s En la etapa de fusién se utilizan tablas cruzadas entre la variable
dependiente y el resto de variables, estadistico %2 (pairwise), y se realizan tests de independencia
entre cada par de categorias. Se fusionan las categorias de la variable predictora que no son
significativamente distintas, asegurando que los individuos pertenecientes al mismo segmento son
homogéneos respecto al criterio de segmentacidn, mientras que individuos de distintos segmentos
tienden a ser heterogéneos en relacion con el mismo criterio. En la sequnda etapa se desdoblan los
casos en funcion de los predictores con un valor ajustado significativo y, por Gltimo, en la parada se

analizan los grupos que contienen, al menos, tantas observaciones como las de la especificacion

del grupo con tamafio minimo.
Los resultados que ofrece este andlisis permiten conocer:
1°).- Categorias que se agrupan y cémo io hacen,
2°).- El significado {nivel de significacion} de los predictores agrupados y
3°).- Algunos detalles de los subgrupos realmente creados por las divisiones en cada etapa.

También es importante analizar la informacion detallada de todas las divisiones y fusiones: nimero
de casos que estan dentro, niamero y preferencia de las observaciones en cada categoria de los
predictores, y valor y significacion del test estadistico de division y fusion.

El arbol resultante del analisis CHAID resume, de la forma mas rapida, todos los elementos en
varios grupos y muestra si la estructura es equilibrada o no (en funcion def nimero de ramas y la
organizacion de las mismas). Predice la variable dependiente correspondiente a futuros vy

para predecir la variable dependiente (caso que no ocurre en los cluster). En el Analisis Cluster, generaimente no se definen funciones explicitas de
los predictores, por tando, los resultades no pueden utilizarse faciimente para clasificar la nueva muestra en grupos.
5 Ver MAGIDSON J., 1993c, SPSS for Windows. CHAID, Ed. SPSS, USA.
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desconocidos predictores (xj) y, ademas, estas predicciones no son aritméticas sino que meramente
se basan en el arbol, los nodos y sus ramificaciones. También ofrece informaciéon sobre el
porcentaje de respuesta predicho asociada a los segmentos obtenidos (% de personas que

responden en ese segmento) en cada nivel.

Una de las aplicaciones mas comunes# de este tipo de andlisis se da en el area del Marketing para
conocer y seleccionar a quiénes dirigir una campafia de publicidad, nuevos productos, etc., en
funcion de las variables que, estadisticamente, son mas significativas en funcion de la maxima
probabilidad de compra o respuesta.

Estas técnicas permiten disponer de mayor nivel de informacién sobre los clientes reales de un
producto al descubrir el comportamiento del consumidor atendiendo a las vanables que describen y
predicen este.

En este trabajo de investigacion, con esta técnica se pretende analizar e intentar explicar el
comportamiento de la demanda de seguros privados con ayuda de las variables explicativas y
obtener segmentos o particiones lo mas heterogéneos posible en cuanto a su comportamiento

respecto al consumo de seguros siendo éste dentro del mismo grupo lo més homogéneo.
Asimismo, se intenta determinar qué vanables son predictores y tedricamente responsables de la
suscripcion o no de una péliza en concreto (sea cual sea la modalidad) de seguros, a la vez que
hace posible la estratificacion o segmentacion de la muestra segun sus respectivos niveles de
contratacion de seguros.¢
Se segmenta el mercado espafiol considerando tanto las actitudes como las caracteristicas
socioecondmicas y culturales de los individuos investigados.
1.- Resultados obtenidos e interpretacién de los mismos.
Para la realizacion de los analisis CHAID se han introducido las siguientes vanables segiin el seguro
de que se trate:

a).- Autos: autedic, estrato, nmihogar, regvivie, CCAA, nivestud, condsoec, tihogabr, ingprin,
cochedic, edad, sexo, gastot, totingr, noauto, hogardic, saluddic, vidadic, restodic.

b).- Hogar: hogardic, estrato, nmihogar, regvivie, CCAA, nivestud, condsoec, tihogabr,
ingprin, edad, sexo, gastot, totingr, nohog, restodic, saluddic, vidadic, autodic.

¢).- Resto: restodic, estrato, nmihogar, regvivie, CCAA, nivestud, condsoec, tihogabr,

ingpnin, edad, sexo, gastot, totingr, nootro, hogardic, saluddic, vidadic, autodic.

% También se wutiliza, por ejempio, en Medicina para identificar segmenios de poblacién con mayor riesgo de suftir determinadas enfermedades.
 MAGIDSON J., 1993¢, o.c.
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d).- Salud: saluddic, estrato, nmihogar, regvivie, CCAA, nivestud, condsoec, tihogabr,
ingprin, segusoci, edad, sexo, gastot, totingr, nosal, hogardic, autodic, vidadic, restodic.

e).- Vida: vidadic, estrato, nmihogar, regvivie, CCAA, nivestud, condsoec, tihogabr, ingprin,
edad, sexo, gastot, totingr, novid, hogardic, saluddic, restodic, autodic.
La primera variable que segmenta la muestra analizada respecto a tener 0 no tener suscrita, al
menos, una poiiza de cualquiera de los seguros es que el hogar cuente con otras polizas de seguros
distintas a la que se analiza. Dicha variable agrupa, por un lado, aquellos hogares que solo tienen
un tipo de seguro suscnto y, por otro, aquellos que contratan méas. La existencia de grupos que no
se segmentan desde niveles altos revelan una gran homogeneidad. Sin embargo, aquellos que
vuelven a ser segmentados por varas variables en distintos niveles suelen, posteriormente,
diferenciarse nuevamente.
En algunos seguros, como en los de Hogar, Salud y Vida, aparece un grupo aislado escasamente
definido y diferenciado que se trata como grupo de extrafio comportamiento.
A partir de los grupos terminales es posible reconocer una estratificacion de la muestra, segun las
variables que sean en cada seguro, formando n segmentos, estratos o grupos.
A continuacion se describen los segmentos encontrados al analizar: el seguro de R.C. Automavil,
Hogar, Resto de Seguros, seguro de Salud y de Vida. En las tablas que se ofrecen se presentan las
caracteristicas de los grupos encontrados asi como la importancia numérica que estos datos tienen

dentro del conjunto de la muestra de la poblacién espafiola estudiada.

1.1.- Seguro de Automoévil.

Se han obtenido 23 grupos a partir de 12.138 hogares de los que el 76,33% tienen, al menos, una
péliza de seguro de coche, sea cual sea |la modalidad (R.C. contra terceros o a todo riesgo). Se trata

de un seguro de suscripcidn obligatoria lo que explica, su altisimo porcentaje de suscripcion.
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Tabla IV, n° 4. Resultados CHAID en seguros de Automéviles.

SEGMENTO N° DE HOGARES % TOTAL % SEG. AUTOS
1 455 37% 97.14%
2 5.604 46,2% 100,00%
3 213 1,8% 9.86%
4 275 2,3% 0,00%
5 679 56% 2,85%
6 349 2.8% 516%
7 372 31% 1747%
8 153 1,3% 35,95%
9 307 2,5% 6,19%
10 124 1.0% 30,65%
1 482 4,0% 70,33%
12 193 1,6% 56,99%
13 401 3.3% 96,00%
14 145 1,2% 84,14%
15 180 1,5% 78,33%
16 158 1,3% 96,84%
17 146 1,2% 100,00%
18 1M 0,8% 97,03%
19 124 1,0% 87,90%
20 434 3.6% 85,67%
21 252 21% B83,73%
22 588 4,8% 98,90%
23 403 3.3% 75,43%

Tanto el segmento 2 (el mas numeroso al representar casi el 50% de la muestra) como el 17 se
caractenzan porque todos los hogares que los integran tienen suscrita una poéliza de Seguro de R.C.
de Automoéviles como minimo. En el primer caso son hogares que sdlo demandan seguros de
automdviles y su gasto anual es medio-alto. Por el contrario, en el segundo, los hogares tienen mas
polizas contratadas, su gasto en seguros es alto, poseen (al menos) una pdliza de seguros de Salud

¥y gozan de unos ingresos anuales medios-altos.

El segmento 4 esta formado por familias que tienen mas pélizas de seguros (en concreto, al menos
una de Vida y otra de Hogar}, gasto anual en seguros bajo, hogares del tipo 1, 2, 5 (unipersonales,
parejas cuyo SP tiene méas o menos 65 afios y sin hijos o adultos con hijos) y sin ninguna pdliza de
seguro de Autos. Es importante mencionar, que, en el caso de los seguros de Automovil el
asegurado {0 conductor habitual de! vehiculo) no tiene porqué ser el duefio del automdvil
asegurado. Esto justifica que aparezca la variable COCHEDIC (posesion o no por parte del SP de,

al menos, un vehiculo) diferenciando los grupos 10y 11.

En general, los segmentos encontrados se caracterizan porque el mejor predictor que establece
claras diferencias, en cuanto al comportamiento frente a este tipo de seguros, es NOAUTO (tener o
no suscritas ofras pélizas de seguros distintas a las de Automéviles). Tanto para los hogares que
tienen, como para los que no, otros seguros suscritos, el siguiente predictor que discrimina es el
gasto total en seguros (GASTOT). Los hogares que solo tienen suscritas polizas de seguros de
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Autos (GASTOT = 1), se diferencian muy poco entre ellos. No puede clvidarse que las primas de
seguros de Autos se establecen, normalmente, en funcién de la cobertura contratada (a terceros o a

todo riesgo), las caracteristicas técnicas del vehiculo y del conductor habitual.

Respecto a NIVESTUD, merece |a pena sefialar que cuanto menor nivel de estudios tiene el

sustentador principal mas pdlizas de este seguro suscribe (comparar segmentos 13y 14).

La variable TIHOGABR s0lo aparece en esta modalidad estableciendo una figerisima diferenciacion
puesto que aquellas familias sin hijos (con estructuras 1, 2, 5) no suscriben ningin seguro de Autos

considerando que el resto contratan un porcentaje bastante bajo.

Aquellos hogares donde el sustentador principal figura como propietario del vehiculo asegurado

(COCHEDIC = 1) suscriben més pélizas de esta modalidad con diferencia.

Dentro de las familias que tienen contratados no sélo seguros de Autos sino también otros
(NOAUTOS = 1), y en funcidn del gasto total anual en seguros (GASTOT), las variables que
aparecen como predictores en tercer nivel son seguros de Vida (VIDADIC} y salud (SALUDDIC), y
las comunidades auténomas de residencia (CCAA). En un nivel inferior aparecen HOGARDIC,
VIDADIC, ESTRATO, NIVESTUD (seguros de Hogar, Vida, nivel de estudios y estrato), asi como, el
tipo de hogar abreviado (TIHOGABR).
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Figura IV, n° 1. Arbol de segmentacion del seguro de Automéviles.
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1.2.- Seguro de Hogar.
Se han obtenido 51 segmentos que representan el comportamiento de 12.313 hogares analizados

de los que el 32'52% si disponian de alguna pdliza de seguro de hogar.

Este tipo de seguros (los de Hogar) son los que reflejan un comportamiento menos homogéneo

debido al elevado niimero de segmentos obtenidos todos ellos de un tamafio semejante excepto el
primero {el mayor en nimero y el segundo que mayor porcentaje de demanda de seguros de Hogar
representa siendo cercano al 100%).

El segmento que mas gasto en seguros de Hogar realiza es el 3 (24% del total de familias
estudiadas) caracterizado por no suscribir otro tipo de pdlizas excepto de este ramo, tener unos
ingresos anuales altos (mas de 1.710.000 ptas.) y gastarse en seguros mas de 10.000 ptas. al afio.
Existen dos segmentos (26 y 51} que no realizan gasto ninguno en seguros de Hogar aunque si

tienen suscritas otras pdlizas de seguro.
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Tabla IV, n® 5. Resultados CHAID en Seguros del Hogar.

SEGMENTO N° HOGARES % TOTAL % SEG. HOGAR
1 B41 6,8% 89,88%
2 322 2,6% 96.27%
3 294 24% 100,00%
4 153 1,2% 15,69%
5 367 3.0% 8.17%
6 525 4,3% 2,86%
7 526 4.3% 13.31%
8 323 2,6% 3.72%
9 130 1.1% 44,62%
10 13 1.1% 20,61%
11 556 4,5% 4,32%
12 248 2,0% 0,40%
13 144 1,2% 13,19%
14 142 1,2% 26,76%
15 420 3.4% 13,57%
16 565 4,5% 6.37%
17 306 2,5% 17.97%
18 158 1,3% 38,61%
19 635 52% 11,18%
20 185 1,3% 1,82%
21 206 1,7% 4.17%
22 120 1.0% 17,50%
23 190 1,5% 27,37%
24 290 24% 23,10%
25 211 1.7% 17,54%
26 119 1,0% 0,00%
27 211 1,7% 26,07%
28 124 1,0% 57,26%
29 247 2,0% 21,05%
30 101 0,8% 2.97%
H 190 1,5% 5211%
32 263 21% 35,36%
33 130 1,1% 29,23%
34 116 0,9% 10,34%
35 129 1,0% 62,79%
36 231 1,9% 61.47%
¥ 118 1,0% 44.07%
38 176 1,4% 21,59%
39 108 0.9% 66,67%
40 180 1,5% 40,56%
41 122 1,0% 31,15%
42 143 1.2% 72,03%
43 140 1,1% 20,71%
44 167 1,4% 61,08%
45 182 1,5% 45,60%
46 187 1.5% 54,01%
47 126 1,0% 83,33%
48 230 1,9% 18,26%
49 223 1,8% 68.61%
50 130 1,1% 41.54%
51 252 2,0% 0,00%

La variable que primero segmenta la muestra y, por tanto, mejor la predice, es realizar o no gastos

en otros seguros distintos del de Hogar (NOHOGAR). En segundo nivel se sitla (en los hogares que
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no tienen ninglin otro seguro contratado) la renta (TOTINGR) y (en el resto de hogares) el gasto
total en seguros (GASTOT). Posteriormente, entre los primeros también discrimina la variable
GASTOT.

Los hogares que si han suscrito otras pélizas, ademas de la de hogar, en un segundo nivel los
predictores que diferencian comportamientos son: el estrato (ESTRATO), régimen de tenencia de la
vivienda (REGVIVIE) y tener, al menos, una poliza de seguros de coche (AUTODIC). En niveles
inferiores aparece VIDADIC, ESTRATO y REGVIVIE de nuevo, CCAA y EDAD.

Es en estos seguros donde Unicamente aparece la variable EDAD con un alte poder predictor,
reflejando que los jovenes (hasta 45 afios) realizan mas gasto en este tipo de seguros que los

mayores (comparacion segmentos 31-32, 44-45).
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Figura IV, n° 2. Arbol de segmentacién de los seguros de Hogar.
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Figura IV, n° 2. Arbol de segmentacion de los seguros de Hogar (continuacion).
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1.3.- Otros seguros (Resto).

Se forman 16 grupos con la muestra estudiada considerandose validos 12.312 hogares de los que
solo el 2,91% tiene algin seguro ya sea de Viaje, RC del Cazador y otros no mencionados

especificamente.

Se ftrata de unos seguros privados poco demandados por la pobiacién espafiola en general, El
segmento en el que més porcentaje de hogares tienen algun tipo de seguro de los denominados
“resto” no llega al 25%.

Tahla IV n® 6. Resultados CHAID en el Resto de Seguros.

SEGMENTO N° DE HOGARES | % TOTAL % SEGURO RESTO
1 341 2,8% 22.568%
2 1.051 8.5% 3,92%
3 145 1.2% 0,00%
4 744 6.0% 1,75%
5 3.026 24,6% 1,22%
8 583 4,7% 2.92%
7 i 6,3% 0,26%
8 1.648 13,4% 1,03%
9 297 24% 1,35%
10 312 2,5% 2,56%
11 1.694 13,8% 4,84%
12 191 1,6% 942%
13 117 1,0% 14,53%
14 883 7.2% 2.94%
15 257 2,1% 1,17%
16 246 2,0% 0.00%

En este caso, el mejor predictor es tener 0 no suscrito otros tipos de seguros (NOOTRO}, Si se
tienen mas poblizas, depende de la CCAA en la que resida el hogar. En el siguiente nivel aparecen
las variables predictoras: HOGARDIC, SEXO y VIDADIC. Posteriormente CCAA, GASTOT vy
COCHEDIC, volviendo a parecer estas ultimas en el cuarto nivel junto a COCHEDIC. Por Uitimo,
segmentan las varables AUTODIC y HOGARDIC.

Es importante sefialar que la variable SEXO aparece Unicamente en estos seguros como factor

predictor y diferenciador de comportamientos.
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Figura IV, n° 3. Arbol de segmentacion correspondiente al Resto de seguros.
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1.4.- Seguros de Salud.

Analizando toda la muestra de hogares validos 12.257, de los que el 13,52% tienen suscrita alguna
poliza de seguros de Salud, se han formado 31 segmentos. No se frata de un seguro muy
demandado debido a la existencia de cobertura sanitaria publica ofrecida por la Seguridad Social.

Tabla IV, n® 7.- Resultados CHAID en seguros de Salud.

SEGMENTO N° DE HOGARES % TOTAL % SEG. SALUD
1 274 2,2% 95,26%
2 329 2.7% 100,00%
3 115 0.9% 5,22%
4 867 71% 0,81%
5 715 58% 3,08%
6 1.182 9.6% 1,61%
7 281 2,3% 0,00%
8 452 3.7% 3,10%
9 305 2,5% 8.85%
10 560 4,6% 3,39%
11 165 1,3% 0,00%
12 136 1.1% 14,71%
13 149 1,2% 0,00%
14 575 4.7% 7.83%
15 171 1,4% 25,15%
16 1.071 8.7% 6.82%
17 331 27% 3.32%
18 395 3,2% 0,25%
19 433 35% 12,24%
20 490 4.0% 15,31%
21 500 4,1% 3.40%
22 237 1,9% 8.86%
23 173 1,4% 29.48%
24 436 3,6% 28,90%
25 262 2.1% 12,98%
26 314 2,6% 20,38%
27 346 2.8% 6,36%
28 330 2,7% 11,82%
29 115 0,9% 59,13%
30 352 29% 53,98%
AN 196 1,6% 0,00%

Los segmentos 3 y 29 (con 115 hogares cada uno) son los mas pequefios de todos. A pesar de ser
idénticos en cuanto al tamafio, existe una gran diferencia entre ambos, el primero no demanda
apenas este tipo de seguros de salud (s0lo el 522% del total) y en el dltimo, sin embargo, casi €l

60% de las familias tienen una péliza.

El segmento 6 (9'6% del total de familias) es el mas numeroso aunque el porcentaje de pdlizas de
Salud contratadas sea muy bajo {1'61%).

Los hogares que se integran en el segmento 2 (no demandan otro tipo de seguros y se gastan al
afio en seguros mas de 10.000 ptas.) son ios que mas demandan este tipo de seguro aunque sélo

represente el 2'7% del total analizado.
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Como puede observarse en la Figura |1, n° 4 Arbol de segmentacion del seguro de Salud, la primera
variable predictora, como en todos los casos, es haber suscrito 0 no alguna otra péliza distinta al
caso que se analiza (NOSAL, en nuestro caso). La variable GASTOT también tiene un alto poder
predictor, tanto en los hogares que tienen contratados otros tipos de seguro como en los que no.
Dentro de las familias que sf han contratado otros seguros, las variables que discriminan son: tener
0 no un seguro de Hogar (HOGARDIC), de coche (AUTODIC) y la comunidad auténoma de
residencia (CCAA). A un nivel inferior aparecen TOTINGR, GASTOT y se repite CCAA. En el ltimo
grado de diferenciacion y prediccion aparecen ESTRATO y HOGARDIC.
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1.5- Seguros de Vida.

Con los 12.293 hogares validos, de los cuales el 8,58% tienen suscrita -al menos- una poéliza de

seguro de Vida (ya sea de ahorro, de riesgo o confratado por la empresa), se construyeron 15

segmentos.

Tabla IV, n° 8. Resultados CHAID en Seguros de Vida.
SEGMENTO N° DE HOGARES % TOTAL % SEGURO VIDA
1 167 1,4% 99,40%
2 55 0,4% 76,92%
3 58 0,5% 100,00%
4 3.585 29.2% 517%
5 3.026 24.6% 1,88%
6 1.532 12,5% 3,66%
7 180 1,5% 1,11%
8 939 7.6% 6,92%
9 293 24% 12,29%
10 1.219 9.9% 12,63%
11 477 3.9% 18,03%
12 170 1,4% 25,29%
13 191 1,6% 19,37%
14 162 1,3% 42,59%
15 232 1,9% 0,00%

Este ramo es el que presenta un grado de homogeneidad mayor de todos los analizados respecto a

su comportamiento como demandantes de seguros.

El grupo mas numeroso esta formado por 3.595 hogares (29'2% del total estudiado), de los cuales
el 5'17% tienen suscrita, al menos, una péliza de seguros de Vida, sea cual sea la modalidad. Sin
embargo, del menos numeroso (formado sélo por 55 hogares), el 76'92% de los mismos, posee una

poliza de seguros de vida como minimo.

Destaca el segmento 3 (58 hogares que representan el 0'6% del total) donde todas las familias
tienen, al menos, un seguro de Vida. No tienen contratadas mas pélizas de seguro excepto éstas,

sus ingresos superan 1.710.000 ptas. al afio y su gasto en seguros 10.000 ptas./afio.

El segmento mas numeroso es el 4 {formado por algo menos del 30% de la muestra) siendo la
demanda de este tipo de seguros relativamente baja (supera ligeramente el 5%). Estos hogares
tienen suscritas mas pdlizas que las de Vida, aunque su gasto total al afio en seguros es menor a

30.000 ptas. y viven en municipios que son capitales de provincia o estan autorrepresentados.

El segmento 15 (formado por el 1'9% de los hogares de los totales caracterizados porque no tienen
ninguna pdliza de seguros de Vida suscrita aunque si han contratado algln ofro tipo o modafidad).
En el arbol claramente se diferencia del resto por su comportamiento anémalo.

La mejor variable predictora que, en este caso (como en los anteriores), segmenta la muestra

analizada diferenciando comportamientos entre hogares, es el hecho de que el hogar tenga suscrita,
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al menos, una péliza de cualquier ofro tipo o modalidad distinta a la de Vida (NOVIDA).
Posteriormente, en aquellos hogares que no tienen méas seguros que éstos, los ingresos totales
anuales (TOTINGR) discriminan considerandose que, en general, los hogares sin otro tipo de
seguros, excepto el de Vida, mantienen un comportamiento homogéneo. Entre los hogares que si
cuentan con mas poélizas, las vanables predictoras de grupos son el gasto total anual en seguros
(GASTOT). En un nivel inferior aparece el estrato (ESTRATO), nivel de estudios del SP
(NIVESTUD) y poseer 0 no un seguro de salud como minimo (SALUDDIC).

La variable NIVESTUD solo aparece al estudiar ia demanda de los seguros de Vida y de
Automoviles siendo su diferencia predictora, en algunos, casos escasa. En ninguno de los dos
casos se definen comportamientos muy especificos, puesto que el gasto en los seguros
mencionados no es muy diferente, sea cual sea el nivel de estudios del SP. En el caso de los
seguros de Autos, aquellos sustentadores principales con menores estudios suscriben mas pdlizas

y, sin embargo, ocurre lo contraric con los seguros de Vida (comparar los segmentos 7, 8, 9, 10, 11
y12).
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Figura iV, n° 3, Arbol de segmentacion dei seguro de Vida.
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IV.4.- MODELOS ECONOMETRICOS.

En este apartado se analiza el comportamiento de la demanda de seguros viendo coémo influyen las
caracteristicas personales, familiares, sociales y econdmicas de los hogares demandantes
(compradores o consumidores de seguros privados) en la suscripcion de dichas pdlizas. Se
pretende comprender y predecir el comportamiento de dichos consumidores examinando si las
familias van a demandar o no seguros y, si lo hacen, qué cantidad destinaran a este servicio y
cudles son los factores determinantes de tales decisiones, empleandose para ello distintas técnicas
y modelos de regresion, entre las que destaca la estimacién de los parametros de modelos TOBIT

censurados.

Para los consumidores (asegurados reales ¢ potenciales) la decision de suscribir o no pélizas de
seguros es un proceso complejo, dado que, primeramente, han de examinar sus necesidades,
circunstancias familiares y los nesgos a los que se enfrentan, posteriormente decidir contratar o no
un seguro y, en caso afimativo, seleccionar qué modalidad prefieren (si optan por reducir riesgos

via suscripcion de seguros considerando que existen otras allernativas posibles).

Al plantear modelos que expliquen dicha demanda se ha de tener en cuenta que no todas las
familias suscriben polizas de seguros, hecho que condiciona y determina las estimaciones y
modelizaciones a efectuar. En primer lugar, se realizan estimaciones por M.C.O. (método de
minimos cuadrados ordinarios) de modelos de regresion lineal para las distintas modalidades de
seguro. Posteriormente, se estudia la eleccion de contratar 0 no un seguro mediante modelos
PROBIT binarios y, para terminar, se estiman modelos TOBIT de regresion censurada para los
gastos en seguros dado que los valores que puede tomar la variable dependiente -primas

dispuestas a pagar por cada tipo de seguro- estan limitados a partir de cero (gasto nulo).

La demanda de seguros por parte de una familia puede ser nula, si no se demanda, o tomar un
valor real positivo dentro de un amplio rango de vanacién resultado de distintas variables
explicativas. En un hogar la demanda de seguros puede tomar verdaderamente valor nulo debido a
distintas causas. Entre ellas pueden mencionarse: a) que por parte de la unidad familiar se utilicen
(para disminuir riesgos) otras vias distintas a! seguro, posiblemente como consecuencia de la
escasa tradicion aseguradora que existe en Espafa, b) que cuenten con seguros subvencionados
por el empresano no incluidos en este estudio y ¢) que, debido a las propias caracteristicas del
hogar estudiado (variables explicativas), no se contraten este tipo de servicios. Debe recordarse que
en esta investigacion en concreto, ademas, debido a la muestra espafiola utilizada, pueden existir
errores de codificacion, por distintos motivos, que aumenten el numero real de observaciones nulas.
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En el Anexo IV, Tabla IV, n® 15, aparece la informacion correspondiente al valor de los coeficientes
y errores estandar. Para la variable endogena que representa al gasto en seguro de Autos se
estiman dos modelos, igual que en el caso de los seguros de Hogar, Vida y en el Resto de los
sequros. Sin embargo, en los seguros de Salud son tres los modelos que se plantean. Se estiman
especificaciones distintas de los modelos como consecuencia de ir introduciendo progresivamente
variables en la ecuacién inicial aunque, para facilitar su lectura, los resultados que se ofrecen

aparecen en orden inverso (primero los modelos con mayor nimero de variables).

Se detallan tanto las variables que resultan significativas en los mismos como las que no. Se indica,
igualmente, el signo de los coeficientes correspondientes a dichos parametros y si son o no
significativos al 5 y al 10%.

1).- Modelos para seguros de Autos.

Tabla IV, n° 9. Variables significativas en Autos.

MODELO Autos 1 MODELO Autos 2
VARIABLE DEPENDIENTE GAUTOS GAUTOS
VARIABLES INDEPENDIENTES NIVESTUD NIVESTUD
EDAD EDAD
COCHEDIC COCHEDIC
VIDADIC VIDADIC
SALUDDIC SALUDDIC
HOGARDIC HOGARDIC
RESTODIC RESTODIC
NUMPOLIZ NUMPOLIZ
CCAA CCAA
CONDSOEC CONDSQEC
ESTRATO ESTRATO
GASTOT GASTOT

La diferenciacion entre los modelos Autos 1y Autos 2 se debe a considerar en el primero todas las
comunidades autonomas (CCAA) introducidas como variables DUMMY y las categorias
comespondientes a ESTRATO. Sin embargo, en el segundo se utiliza el método STEPWISE de
introduccion de variables, apareciendo solo aquellas que realmente resultan significativas en cada

analisis.
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2).- Modelos para seguros de Hogar.

Tabla IV, n° 10. Variables significativas en Hogar.

MCDELO Hogar 1 MODELO Hogar 2
VARIABLE DEPENDIENTE GHOGAR GHOGAR
VARIABLES INDEPENDIENTES NMIHOGAR NMIHOGAR
SUPERVIV SUPERVIV
AUTODIC AUTODIC
SALUDDIC SALUDDIC
VIDADIC VIDADIC
RESTODIC RESTODIC
NUMPOLIZ NUMPOLIZ
CCAA CCAA
ESTRATO ESTRATO
REGVIVIE REGVIVIE
GASTOT GASTOT

Se han realizado dos modelos Hogar 1 y Hogar 2, atendiendo al mismo razonamiento empleado en

el caso de los seguros de Autos.

3).- Modelos para el Resto seguros.

Tabla IV, n® 11. Variables significativas en el Resto de seguros.

MODELO Resto 1 MODELO Resto 2
VARIABLE DEPENDIENTE GRESTO GRESTO
VARIABLES INDEPENDIENTES AUTODIC AUTODIC
SALUDDIC SALUDDIC
VIDADIC VIDADIC
HOGARDIC HOGARDIC
NUMPOLIZ NUMPOLIZ
CCAA CCRA
ESTRATO GASTOT
INGPRIN
GASTOT
TOTINGR

Se han realizado dos modelos por la misma razén que en las especificaciones anteriores.
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4).- Modelos para seguros de Salud.

Tabla IV, n° 12. Variables significativas en Salud.

MODELO Salud 1 MODELO Safud 2 MODELO Salud 3
VARIABLE DEPENDIENTE GSALUD GSALUD GSALUD
VARIABLES INDEPENDIENTES NMIHOGAR NMIHOGAR NMIHOGAR
NIVESTUD NUMPQOLIZ NUMPOLIZ
SEGUSOC CCAA CCaa
EDAD CONSOEC CONSOQEC
SEXO INGPRIN INGPRIN
NUMPOLIZ TOTINGR TOTINGR
CCAA VIDADIC VIDADIC
CONSOEC HOGARDIC HOGARDIC
ESTRATOQ RESTODIC RESTODIC
TIHOGABR
INGPRIN
GASTOT
TOTINGR
AUTQDIC
VIDADIC
HOGARDIC
RESTODIC

Se realizaron tres modelos por la misma razén que en las especificaciones precedentes.

5).- Modelos para seguros de Vida.

Tabla IV, n® 13. Variables significativas en Vida.

MODELO Vida 1 MODELO Vida 2
VARIABLE DEPENDIENTE GVIDA GVIDA
VARIABLES INDEPENDIENTES AUTCDIC AUTODIC
SALUDDIC SALUDDIC
HOGARDIC HOGARDIC
RESTODIC RESTODIC
NUMPOLIZ NUMPOLIZ
CCAA CCAA
ESTRATO ESTRATO
INGPRIN INGPRIN
GASTOS GASTOS
TOTINGR TCTINGR

En este caso, respecto a la especificacién, se arguyen los mismos motivos que en todas las

especificaciones de los modelos anteriores.
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IV.4.1.- Modelos de regresién lineal.

Se utilizan técnicas de regresién lineal para estimar el gasto de cada tipo de seguros siendo
conscientes de la falta de conveniencia de dichos modelos debido a la naturaleza limitada de la

variable dependiente.

Las vaniables enddgenas que se consideran (gasto en cada una de las modalidades de seguro por
separado) no son observadas para la totalidad de las submuestras estudiadas, sino sélo para un
grupo de individuos (los que si realizan gastos efectivos en seguros). El porcentaje de gasto nulos
en los datos analizados es muy alto, aunque difiere segin la modalidad de seguro de que se trate:
en los seguros de Vida es del 80,7%, en Salud del 86,4%, en Hogar del 67,4%, en Automéviles del
23,8% y para el Resto de seguros del 97,1%.

Debido a esta situacion, estadisticamente no puede admitirse el supuesto de linealidad y, por tanto,
no es correcto realizar estimaciones por el método de minimos cuadrados ordinarios. A pesar de
ello, se realizaron dichas estimaciones para, posteriormente, confirmar mediante el correspondiente
test de Hausman (hipétesis nula estimaciones del modelo TOBIT censurado e hipotesis alternativa

modelo de regresion fineal) que efectivamente la muestra analizada esta censurada.

IV.4.2.- Modelizacion con datos censurados.

Una vez constatado que la muestra analizada es censurada, se plantean distintas modelizaciones

no lineales siguiendo dos enfoques:

1).- Modelizacion uniecuacional y paramétrica a fravés de modelos TOBIT de datos

censurados y extensiones del analisis de datos censurados hacia estimaciones semiparamétricas
sobre la mediana condicional (SCLS, CLAD y el estimador eficiente propuesto por Newey-Powell).
La modelizacién paramétrica de la media condicionada {modelo TOBIT censurado) recae en
hipotesis muy exigentes sobre |as perturbaciones, asi como en la relacién entre las perturbaciones y
los regresores. Por ello, se consideran también las modelizaciones de la mediana condicional, de

naturaleza semiparamétrica.
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2).- Modelizacidén biecuacional# empleando modelos de eleccion discreta PROBIT

binomiales para la decision de gastar o no en un determinado tipo de seguros (es decir, de

pertenecer o no a la censura) junto con modelos de regresién truncada.
IV.4.2.1.- Aplicacion de modelos TOBIT censurados.

Se especifican una serie de modelos de variable dependiente limitada (TOBIT censurados) para las
modalidades de seguro estudiadas. En la literatura econométrica, al aplicar modelos TOBIT
censurados a datos microeconomicos se analizan distintos problemas de especificacion que pueden
aparecer, siendo los mas frecuentes aquellos relativos a: heterocedasticidad, ausencia de
normalidad y mala especificacion de la probabilidad de y* >0. Si el modelo no esta bien
especificado, siguiendo a Melenberg y Van Soest (1996)¢, deben plantearse estimaciones

alternativas que utilicen hipotesis més relajadas, como p.e. las estimaciones semiparamétricas.

Fin y Schmidt (1984)= consideran importante tener en cuenta, que, si el modelo TOBIT esta

correctamente especificado, |a ratio de estimaciones maximo verosimiles de dicho modelo ﬁ’- debe
a

T

A

coincidir con la correspondiente a los coeficientes del modelo PROBIT & recodificando los valores
o

»
distintos de cero (positivos) como unos y manteniendo los ceros como valores nulos. Es decir, el
modelo TOBIT impone la condicion de que la relacidn generada entre ceros y valores positivos es la
misma que entre ceros y unos en modelos PROBIT. Puede realizarse dicha comparacion
visualmente y, en caso de que existan dichas diferencias, tanto en signo como en valor, tal y como
ocurre en las estimaciones efectuadas en esta investigacion (ver Anexo [V, Tabla IV, n°® 15), esto

indica que el modelo TOBIT esta mal especificado.

Con el fin de confimar la validez de las estimaciones obtenidas, se efectuaron distintos contrastes.
Se utiliza para la estimaciéns: de los modelos TOBIT censurados el programa LIMDEP que emplea
el algoritmo de Newton-Raphson y la transformacion de Olsen (1978).52

Respecto a la heterocedasticidad de las perturbaciones del modelo TOBIT, se detectd este

problema en todos los modelos planteados, siendo corregidos y volviendose a estimar. Los

resuitados que aparecen en el Anexo IV, Tabla IV, n® 15, son los correspondientes a los modelos

4 La justificacion de la ufilizacién de un modelo biecuacional se debe a CRAGG J.G., 1971, *Some statistical models for limited dependent variable
with applications to the demand for durable goods®, Econometrica, vol. 39, n° 2, pp: 820-45.

“ MELENBERG B. y VAN SOEST A., 1896, *Parametric and semi-parametric modelling of vacation expenditures”, Joumal of Applied Ecorometrics,
vol. Il, n° 1, pp: 59-77.

% Comparacién propuesta por FIN T. y SCHMIDT P., 1984, “A test of the Tohit especification against an altemative suggested by Cragg", Review of
Economics and Stalistics, vol. 66, pp: 174-77.

91 GREENE W.H., 1993, o.C.

2 OLSENR.., 1978, 0.c.
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una vez corregidos sustituyendo las varianzas de las perturbaciones mal especificadas por la que

correspondian en cada caso.

La no existencia de normalidad en las perturbaciones del modelo TOBIT (es decir, que éstas no
sigan una distribucion normal) provoca numerosas complicaciones. Una de las posibles soluciones
alternativas es |a utilizacion de un estimador robusto de minimas desviaciones absolutas (LAD Least
Absolute Deviation) como el introducido por Powell (1981) para datos censurados (CLAD). El

principal inconveniente de estos estimadores es |a dificultad de célculo.

Una vez obtenidas las estimaciones de los CLAD, para examinar si dichos estimadores son o no
validos, pueden proponerse distintos contrastes: de Hausman, LM (de multiplicadores de Lagrange)

y otros basados en momentos condicionales.

1.- Los contrastes de Hausman se plantean, tal y como propone Nelson (1981), a partir de

un estimador consistente y eficiente bajo Hy pero inconsistente bajo H1 (estimador TOBIT con
normalidad) y ofro consistente bajo ambas hipotesis pero ineficiente bajo Hi. Asi, dados dos
estimadores de un vector de parametros B (bo y b+), bajo la hipotesis nula (Ho), bo es consistente y
eficiente mientras que b1 es inconsistente. Bajo Hy (hipotesis alternativa) ambos estimadores son
consistentes pero bo es ineficiente. El estadistico que se utiliza es de la forma:

H = {bo - bs)" [6%(bo} - o2(b1)]"! (bo - b1}.

2.- Los tests LM (de Multiplicadores de Lagrange) pueden contrastar tanto |a existencia de

heterocedasticidad, la omision de variables relevantes como la ausencia de normalidad en la
distribucion de las perturbaciones aleatorias. El programa econométrico LIMDEP sélo efectia estos
contrastes para el caso en que la hipotesis nula se refiere a la normalidad de las perturbaciones. El

estadistico def contraste se distibuye como una Chi-cuadrado.

3.- Respecto a los contrastes de momentos condicionales, Pagan y Vella (1989)%3 describen

vanos contrastes de especificacion del modelo TOBIT censurado basados en momentos

condicionales que pueden verificar distintas hipbtesis.

Pueden utilizarse los tests de normalidad propuestos por Pagan y Vella (1989) propios de modelos
con heterocedasticidad. Sin embargo, se han calculado estimadores semiparamétricos derivados

del LAD puesto que en la literatura econométrica, lo mas frecuente es acudir a estimadores LAD.

Respecto al problema de mala especificacion (erronea) de la probabilidad de (y* > 0), Cragg
(1971) propuso un modelo que introduce una modelizacion biecuacional en el que la probabilidad
de las observaciones limite {es decir, aquellas nulas) es independiente del modelo de regresién para

los datos sin limite {observaciones positivas).

53 PAGAN A. y VELLA F., 1989, "Diagnostic tests for models based on individual data; a survey”, Joumnal of Applled Econometrics, vol. 4, pp; 29-59.
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de homocedasticidad o de normalidad debido a los problemas de mala especificacion de los

modelos.

Newey y Powell (1990)82 buscaron la eficiencia asintética bajo hipétesis de nulidad de la mediana
condicional en los modelos de regresion censurada donde (como ya en la mayoria de los casos) las
estimaciones son inconsistentes por problemas de heterocedasticidad o falta de normalidad en los
errores, Para ello, proponen un estimador (N-P) derivando la expresion de una cota de eficiencia

semiparamétrica.

Para derivar tanto el estimador como la expresion de su matriz de varianzas-covarianzas asintotica,
se acude a una divisidn de la muestra en 2 submuestras, respecto de cada una de las cuales se
caicula un estimador CLAD. En opinién del profesor Melenberg {1998 comunicacion personal) dicho
estimador ofrece problemas y no siempre la mejora de eficiencia que se consigue compensa la
carga computacional adicional que requiere dicho procedimiento. Se programaron estos célculos en
MATLAB y se realizaron sin obtenerse las estimaciones buscadas debido, nuevamente, a

problemas en los resultados de las estimaciones CLAD (matrices singulares).

En relacion con la mala especificacion de la probabilidad (y* >0), en este estudio se refiere a si la
decision de contratar 0 no un seguro es independiente o no de la decision de cuanto se pague por la
prima (grado de cobertura) una vez que el individuo ha decidido suscribir una péliza (relacion entre
decision dicotomica y cuantia a pagar).

Fin y Schmidt (1984) consideraron que uno de los problemas de los modelos TOBIT es que una
variable que hace aumentar la probabilidad de que una observacion pase de estar en la censura a
no estarlo (pasar de gasto nulo a gasto positivo), también hace que aumente la media de los valores
positivos de dicha variable. Puede citarse, por ejemplo, el caso de las pérdidas originadas por el
incendio de un edificio. Los edificios mas viejos tienen mas probabilidad de incendio, pero debido a
que el valor es inferior que el de los edificios mas nuevos, incurren en pérdidas menores si el
siniestro se produce. Por tanto, el coeficiente de una misma variable (edad) deberia tener distinto
signo, segun la relacion. Sin embargo, esto no puede ocurrir en el modelo TOBIT donde cada
variable debe tener el mismo coeficiente siempre. La solucién que estos autores consideran es
plantear el modelo propuesto por Cragg (1971), es decir, efectuar una combinacion entre un modelo
PROBIT univariante y otro modelo de regresién truncada.

El modelo de Cragg (1971) para datos censurados es una variante del modelo TOBIT, utilizado en

numerosos estudios, cuya caracteristica es que la probabilidad de un resultado no limitado (valores
positivos) se determina de forma independiente al nivel del resultado sin limite, esto es, como se ha

&2 NEWEY WK, y POWELL J.L., 1990, "Efficient estimation of linear and type | censored regression models under conditional quartile restrictions”,
Econometric Theory, vol. 6, pp: 295-317.
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sefialado anteriormente, una combinacién de un modelo PROBIT y otro de regresion truncada, De

este modo se combinan en un mismo planteamiento ambos modelos.

Fin y Schmidt (1984) proponen un test de multiplicadores de Lagrange (test LM) que contrasta si el
modelo Cragg esta bien especificado (Ho modelo TOBIT, H1 modelo de Cragg: PROBIT binario y
regresion censurada). El estadistico LMSTAT del contraste sigue una distribucion Chi-cuadrado.
Puede calcularse sin grandes dificultades a pesar de que su expresién algebraica es complicada.
Sin embargo, si se estiman por separado los modelos de regresiéon truncada y los PROBIT
binomiales existe, un estadistico de razén de verosimilitudes mas sencillo de formular. La idea
fundamental es que el logantmo de la Funcién de Verosimilitud del modelo TOBIT debe ser igual a
la suma de los logaritmos de las Funciones de Verosimilitud del modelo PROBIT y del modelo
truncado [log F. de V. Tobit = {log F. de V. Truncada + log F. de V. Probit)].

El estadistico del contraste se expresa como: A = - 2 [In Lt = (In Lp + In Ltr)] siendo Ly la
verosimilitud del modelo TOBIT con los mismos coeficientes, L la verosimilitud del modeto PROBIT

estimado por separado y Ltr la verosimifitud del madelo de regresién truncada.

Tabla IV, n® 15. Contrastes de especificacién del modelo de Cragg.

Modelo LMSTAT x? L TOBIT L PROBIT LTRUNC o? TAMANO MUESTRAL
Vida 1 35508 1.528,1 -5.138.1 125,20 36498 30977 12.061
Vida 2 30.307 14113 31113 605,10 -3.007,3 19,823 12.061
Autes 1 90.792 2.888.8 271970 -142,09 -25.611,0 10,815 12.301
Autos 2 89.609 2.800,3 -25923,0 -140,01 -23.3910 7,932 1231
Hogar 1 21844 27233 -4.871,0 -826,60 -12.683,0 8,623 12.061
Hogar 2 20706 26615 -4.397.0 -801,50 -12.303,0 6,043 12.061
Resio 1 18.726 14269 -1.605,5 -446,05 -446,0 10,202 12.061
Resto 2 16.593 1.393.3 -1.588,3 438,03 -439,9 9,039 12.081
Salud 1 21.073 1.164,0 -5.179.6 603,10 -3.999.9 28,960 12.061
Salud 2 20978 1.159,7 51770 -599,70 -3.996,3 21,523 8.782
Salud 3 20660 1.154,2 -5.176,0 -596,00 39955 30,220 8.782

Planteados y estimados los modelos TOBIT al efectuar los tests LMSTAT y los de razon de
verosimilitud, se obtiene que, en todos los modelos, se rechaza la correcta especificacion de los

mismos aceptandose, por tanto, el modelo alternativo propuesto por Cragg.

Una vez estimados los modelos TOBIT, PROBIT binarios y efectuadas las estimaciones de los
CLAD, SCLS y N-P, para comprobar si el modelo TOBIT esta bien especificado se efectuan tests de
especificacion de Hausman sobre los modelos elaborados. Se efectuaron tests: TOBIT-PROBIT y
TOBIT-SCLS, no pudiéndose realizar los correspondientes a los CLAD al ser numéricamente

imposible calcular la matnz de varianzas covarianzas asintotica.

8 CRAGG J, 1971, o.c.
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IV.4.2.2.- Técnicas de estimaciéon semiparamétrica.

Una vez obtenidas las estimaciones paramétricas correspondientes a los modelos TOBIT
censurados especificados anteriormente (modelos no lineales uniecuacionales), se contrasta la
correcta especificacion de los mismos (problema muy frecuentemente al trabajar con datos
censurados junto con la ausencia de normalidad en las perturbaciones) mediante tests de

homocedasticidad y normalidad de los errores.

La filosofia que se sigue es que si el modelo no estd bien especificado deben realizarse
estimaciones por otros procedimientos basados en hipotesis menos restrictivas (mas relajadas).
Numerosos autores sugieren estimar y contrastar modelos paramétricos y semiparamétricos: SCLS,

CLAD y el estimador de Newey-Powell.

Se comprueba que, |a distribucion de los errores no es normal (se rechaza hipétesis nula) y, por
tanto, a la vista de los problemas encontrados, como altemativa se proponen estimadores
semiparametricos. Powell (1994)ss sugiere emplear estimadores semiparamétricos en funcién de la
mediana condicionada de la vanable endogena, lo que garantiza la consistencia y normalidad
asintdtica en las estimaciones del modelo censurado. Dichos estimadores se denominan: de
Minimos Cuadrados Censurados Simétricamente (SCLS Symmetrically Censored Least Squares)s y

de Minimas Desviaciones Absolutas Censuradas (CLAD Censored Least Absolute Deviation).5”

En los SCLS, la consistencia se basa en una hipotesis de simetria. Se estimaron los coeficientes de
los parametros por este procedimiento. También se estudié la hipdtesis de simetria de las
perturbaciones mediante tests de momentos recogidos por Lee (1996),% pero en ninguno de los
casos se acepta la hipdtesis de simetria (el valor del estadistico supera ampliamente el nivel critico
del estadistico al nivel de significacion del 5%), lo que contradice la validez de las estimaciones

SCLS indicando problemas de inconsistencia.

M CRAGG J., 1971, 0c.

= POWELL J.L., 1994, Estimation of semiparametric models, en R.F. Engle y D.L. McFadden (eds.}, Handbook of Econometrics, vol. IV, Ed. Elvesier,
The Netherlands, pp: 2444-523.

% POWELL J.L., 1986, “Simmetrically timmed least squares estimators for Tobit models®, Economelrice, vol. 54, n° 6, pp: 143560,

5 POWELL J.L., 1984, o.c.
% LEE L.J., 1996, Methods of Moments and Semiparametric Economettics for Limited Dependent Variable Modeis, Ec. Springer-Verlag, New York,
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Tabla IV, n° 14. Contrastes de simetria.

MODELOS LEE x?
Autos 1 118.1317 ¥ =36.415
Autos 2 117.9619 x%3=35.172
Hogar 1 30.1541 x219=30.144
Hogar 2 29.8718 x %15 =28.869
Resto 1 i 1210 =18.307
Resto 2 i ¥ = 14.067
Salud 1 b 1%0=43.773
Salud 2 " 2 =41.34
Salud 3 459.8466 x%9=30.144
Vida 1 - x%2 =35.172

| Vida 2 38.8754 Y219 =30.144

" No han podido calcularse af no poderse trabajar con ia precision requerida
por tratarse de una matriz singular.

Las buenas propiedades de consistencia y normalidad asintotica del estimador semiparamétrico
SCLS dependen, segln Paarsch (1984),% de la hipotesis de simetria (de ahi que se confrasten
previamente dichas hipotesis). Un problema del algoritmo utilizado en los SCLS es que no garantiza

que se alcance un minimo global, por lo que podria llegarse, en ocasiones, a soiuciones diferentes.

El estimador CLAD {LAD para datos censurados) requiere hipétesis menos restrictivas sobre el
término de error, es facil de programar, su calculo es sencillo y enfre sus propiedades estan la
consistencia, normalidad asintotica y la eficiencia bajo ciertas condiciones de regularidad. Su
utilizacion debe restringirse sdlo a muestras donde el numero de datos disponible es elevado,s
aunque en la investigacion objeto de esta investigacion, dicha limitacion no ha supuesto ningtin

problema.

Segln Powell (1984), el estimador CLAD es consistente incluso si existe heterocedasticidad. La

expresion del estimador CLAD es la siguiente:

A= argrnini|yi —min{x:,ﬂ,c,H

78
Se estiman los modelos CLAD obteniéndose la convergencia de la solucién en un nimero reducido
de iteraciones. Sin embargo, como puede apreciarse en el Anexo IV, Tabla IV, n® 15, donde
aparecen los resultados de todos los modelos y las estimaciones realizadas, los coeficientes
tomaron valores numéricos muy reducidos. Los errores estandar de dichos estimadores no pudieron
calcularse en ninguno de ios modelos, dado que requerian la inversion de una matriz con un

elevado nimero de ceros, muy cercana a la singularidad.

Comparando los estimadores maximo verosimiles del modelo TOBIT con los CLAD, segln

Hausman (1978}, si existen diferencias estadisticamente significativas no se cumplen las hipotesis

® Ver PAARSCH H., 1984, "A Monte Carlo comparison of estimators for censored regression models®, Joumal of Econometrics, vol. 24, pp: 197-213.
® JOHNSTON S. y DINARDOQ J., 1997, Econometrics Methods (4* ed.), Ed. McGraw-Hil, Singapore.
£ HAUSMAN J.A., 1978, *Specification tests in econometrics’, Econometrica, vol. 46, pp: 1251-71.
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IV.4.3.- Consideraciones finales.

No se plantean modelos generales para la demanda global en seguros (gasto total en cualquier tipo
y modalidad: Vida, Hogar, Autos, Salud y Resto) como agregacion del gasto en los distintos tipos y
modalidades porque los motivos que lievan a los consumidores de seguros a suscribir una
determinada pdliza pueden ser {y de hecho son) distintos segin sea la modalidad de que se trate,

tal y como se ha comentado anteriormente.

Siguiendo a Atkinson et al {1984),5 el modelo TOBIT, como se ha comentado, presenta una serie de
problemas que limitan enormemente su aplicabilidad. Uno de los mas importantes se deriva de
asumir que la decision de consumir 0 no un determinado producto (y su correspondiente
probabilidad) se determinan simultaneamente influyendo los mismos factores que establecen el
nivel de consumo.

En la presente investigacion se ha puesto se manifiesto que, sin olvidar las enormes limitaciones
que ofrece la muestra analizada, en el caso de la demanda de los seguros privados en Espafia es
cierto que los factores que influyen en cada una de las decisiones (suscribir 0 no una pdliza y la
cantidad a pagar) son distintas.

Para el caso concreto de los seguros privados en Espafia, los datos reales confirman que es mas
adecuado el modelo de Cragg para reflejar el comportamiento real de los consumidores de seguro.
Esto significa que la decision de contratar o no un seguro (PROBIT binario) es independiente de
cuanto se pague de prima (regresidn censurada), valor que esta relacionado con la cobertura
suscrita, las caracteristicas técnicas de la pdliza, la compafifa aseguradora, etc.

Hay que tener en cuenta que, debido a las limitaciones de la muestra analizada y los problemas
encontrados al realizar |as estimaciones econométricas, toda conclusion que se obtenga deber ser
considerada con cautela.

Respecto a los problemas detectados en las modelizaciones realizadas (falta de normaiidad y
heterocedasticidad, principalmente) se ha comprobado que, a pesar de que se relajen las hipotesis
iniciales, siguen sin ajustarse (y, por tanto, sin reflejar exactamente) al comportamiento real de los
consumidores de seguro.

Actualmente, las investigaciones econométricas relacionadas con datos censurados estan abiertas y
se esta trabajando en esta linea dirigiéndose, principaimente, hacia estimaciones semiparamétricas

y no parametricas.
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Ante los resultados obtenidos relativos a las estimaciones realizadas puede indicarse, a modo de

sintesis, las siguientes consideraciones:

1.- La muestra utilizada en los andlisis de regresidn efectuados esta claramente censurada
debido a las diferencias reales existentes entre las estimaciones MCO del modelo de regresion
lineal y las del modelo TOBIT censurado. Por tanto, deberia poder estimarse la demanda de

seguros privados mediante modelos censurados.

2.- La mala especificacidn de los modelos estimados puede deberse no sélo a los modelos
planteados (heterocedasticidad, ausencia de nommalidad, inclusion de variables irrelevantes u
omision de vanables relevantes, etc.) sino también, a la naturaleza de los datos analizados. Este
problema condiciona la fiabilidad de los parametros recomendandose extraer conclusiones con

mucha cautela, sobre todo respecto a los factores determinantes.

3.- Los resultados de las modelizaciones econométricas son coherentes con los obtenidos
anteriormente en los analisis factonales y reflgjan la inexistencia de una estructura interna latente en

los datos.

Para terminar, debe considerarse que la informacién aportada por estas modelizaciones respecto al
comportamiento de los consumidores de seguros privados en Espaia es valiosa puesto que es
importante tener en cuenta que (una vez contrastada y aceptada la especificacion del modelo de
Cragg) la prima (cantidad a pagar por el seguro) no influye en la decision de asegurarse o no. Esto
refleja la naturaleza aleatoria de dicho comportamiento, el de la demanda de los seguros privados,

haciendo que no sea facil explicarlo y, en menor medida, predecirlo.

8 ATKINSON A., GOMULKA ). y STERN N., 1984, “Household demand expenditure on {obacco 1970-1980: evidence from the family expenditure
survey”, Discussion paper n® 60, London School of Economics, London,
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CONCLUSIONES.

El propésito fundamental de esta investigacion, como se ha venido exponiendo desde el inicio de la
misma, es la profundizacién en el andlisis de la demanda de seguros privados en Espafia de forma

rigurosa y detallada desde |a perspectiva del cliente.

El atractivo intrinseco de un estudio de esta naturaleza y la inexistencia de una investigacion
actualizada y completa de este tipo de anaiisis que pueda ser vélida como estudio de mercado tanto
para los asegurados y entidades aseguradoras, como para todo el sector en general, son tres

razones que motivaron la realizacion de un trabajo de estas caracteristicas.

Un analisis de a demanda de seguros interesa, no sélo a las entidades aseguradoras y a los
propios asegurados, sino también a toda la sociedad en general, sobre todo por su implicacion en la
evolucion de la economia como negocio en potencia. Para las familias comporta un ahorro a largo
plazo y un posible gasto futuro (debido al componente psicolégico de mayor capacidad de poder
adquisitivo); para las empresas supone una mejora de la cuota de mercado y para las autoridades
decisoras de la trayectoria de la economia en general, el componente de ahorro del seguro es un
elemento que genera riqueza con {a que se financian inversiones y se consigue mayor volumen de
movimiento de capitales capaces, en definitiva, de cambiar los signos de la balanza de pagos de
cualquier pais.

Las conclusiones recogen, presentan y comentan los resultados, la metodologia empleada para la
realizacion de la investigacion y la informacion analizada, considerando que son suficientemente

representativas de los resultados fundamentales obtenidos en el estudio.

Al igual que en otros sectores, el asegurador ha comenzado a responder a las nuevas exigencias de
la demanda, ajustando sus produclos a los riesgos y necesidades reales que se van planteando a
sus asegurados actuales y potenciales. EI cambio incluye una fransformacién de las estructuras
internas tendente hacia un acercamiento al cliente a través de una mejora del servicio y de la
calidad. La calidad del servicio y la buena imagen de ia entidad aseguradora seran factores
determinantes en las motivaciones del cliente para elegir su compafia aseguradora y los productos
mas idoneos, siendo el factor de diferenciacion, por excelencia, la calidad del servicio, pues la
novedad de un producto puede ser, en ocasiones, un factor con un impacto reducido.

El sector se enfrenta, entre ofros problemas, a un alto grado de fragmentacion vy,
consecuentemente, se vuelve vulnerable a la competencia internacional. Existen dos factores con
gran repercusion en el mismo: la creciente interrelacion Banca-Seguros y el interés que las

compafiias extranjeras muestran por el mercado espafiol. El reducido tamafio de nuestras
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aseguradoras ha iievado a movimientos de concentracion por medio de fusiones y adquisiciones o a
la toma de control del mercado por parte de las multinacionales de seguros, como ha venido

ocurriendo en periodos recientes.

Es necesario seialar la dificultad que conlleva todo estudio relacionado con el comportamiento
humano por el hecho de que son personas las que toman la decisién (caracter de aleatoriedad que
ello comporta), destacando que dicho comportamiento no puede explicarse Gnicamente a través de
un namero (reducido o no) de factores (econdmicos, sociologicos, demograficos, etc.) claramente
determinados, puesto que en las decisiones humanas influyen infinidad de aspectos, unos
desconocidos a priori (o dificiles de concretar), otros conocidos, pero cuya medicion supone una
tarea reaimente complicada. Y, por ultimo, factores determinados cuyas medidas pueden o no ser

fiel reflejo de la realidad.

La heterogeneidad dei comportamiente del consumidor supone que, aunque se estimen modelos en
principio representativos de todos los consumidores en general, es necesario considerar que
pueden existir grupos de consumidores cuyo comportamiento es significativamente distinto al del
resto, lo que supone tener que estimar modelos propios y distintos para cada grupo que incluyan

variables adicionales y excluyan otras con el fin de recoger sus peculiaridades especificas.

No se puede olvidar el caracter dinamico de |a toma de decisiones que obliga a introducir modelos,
también dindmicos, que incorporen la estructura de cambio continuo a que estd sometido el

comportamiento tanto del consumidor como del mercado en general,

Se ha creido necesario citar algunas de las posibles limitaciones de este trabajo, que se
corresponden, a su vez, con lineas futuras de investigacion. La primera esta en relacion con el
parametro tiempo. No se dispone de informacién historica, lo que ha restringido enormemente el
estudio {que en un primer momento se habia pretendido realizar con, al menos, dos periodos de
tiempo) y todo el desarrollo potencial que implica, pensando, por ejemplo, en la elaboraciéon de
hipotesis y contrastacion de las mismas relativas a la incidencia temporal de los distintos factores

(principalmente economicos, sociales, demograficos y culturales) considerados.

Respecto a la EBPF, mencionar que su elaboracion no esta enfocada hacia temas relacionados con
la demanda de sequros: productos demandados, entidades, primas puras. La informacion que
ofrece relacionada con este sector es escasa y, en muchos casos, parece contener graves errores

de codificacion que afectan a la validez de las estimaciones.

La disponibilidad de informacion sobre la renta declarada por las familias ha permitido utilizarla
como variable “proxy” o representativa de su poder adquisitivo, aunque sin olvidar que ésta plantea

importantes problemas en el momento de la estimacién,

197



El criterio sequido en la exposicidn de este trabajo genera una distribucion de su contenido en cinco
capitulos: introduccion, presentacion del sector asegurador, resumen de las teorias que afectan
al consumidor de seguros en relacién con la Teoria del Consumidor asi como la descripcion de las
caracteristicas de algunos modelos de demanda, un analisis empirico que recoge los resultados
de los analisis relacionados en el presente trabajo de investigacién, detallando las distintas fases
desarrolladas en el mismo y, por (ltimo, las ¢onclusiones donde se valoran los resultados

obtenidos y se proponen algunas lineas de futuras investigaciones en este campo.

El seguro esta intimamente ligado al riesgo y es el proceso que permite aceptarlo y convertiro en un
instrumento financiero que puede cotizar en Bolsa (como ocurre desde 1992 en la Bolsa de futuros
de Chicago). Apoyandose en la incertidumbre que reportan determinados sucesos, se cuantifican en

términos de probabilidad para transformarios en SEGURIDAD.

Destaca la existencia de una relacion muy estrecha entre el comportamiento del entorno econémico
de un pais y el negocio asegurador. Asi, cuando la economia crece, se desarrolla y prospera, el

consumo en seguros también lo hace, y viceversa, siguiendo las mismas tendencias.

En términos generales, el crecimiento de los seguros en Espafia se ha acercado a las pautas de
conducta de los paises comunitarios, gracias a la integracion de nuestro pais en la CE y de Ia

internacionalizacién de las empresas.

Una caracteristica de este sector en Espafia ha sido la de haber estado funcionando durante
décadas como un mercado cerrado y solo, tras su incorporacion a la CE (1986) y la consecuente
apertura de los mercados, se realizd la transformacion de su funcionamiento, pasando de un
mercado cerrado a otro totalmente liberalizado a partir de la entrada en vigor del Mercado Unico de
Seguros (iniciado el 1-7-1994), al que se ha ido adaptando y que culminara con la libre circulacion

de mercancias, capitales y moneda Unica en todo el Espacio Econdmico Europeo (en el afio 2002).

Se ha comprobado que el sector manifiesta una dependencia elevada, no sélo de la actividad
econémica (especialmente de la creacion del EEE), sino tambien de los comportamientos

sociologicos, culturales y educacionales de la poblacion.

En otro orden de cosas, se puede destacar el mayor peso del ramo de Vida, consecuencia de la
liberalizacion de fa actividad financiera y de la creacion de nuevos productos de componente
financiero. Las altas tasas de crecimiento de este ramo y la estabilizacion de los ramos No Vida son
consecuencia del comportamiento de la economia en general. Los factores que condicionaran el
futuro del sector y sus estrategias son numerosos, entre otros: las pérdidas técnicas generalizadas y
la disminucion de los tipos de interés, la creacion de nuevos productos financieros, el enorme
crecimiento de la Banca-Seguros y otros canales de distribucion, el aumento de la competencia
tanto interna como externa, la liberalizacion del mercado con la tercera generacion de directivas y la
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puesta en circulacion del euro como moneda Unica, la crisis de los sistemas pUblicos de Seguridad
Social, los elevados gastos de gestion interna de las empresas, el elevado nirmero (aun existente)
de compafiias, la débil productividad, los distintos regimenes de tributacion fiscal, la mejora de

imagen del sector, efc.

El reducido tamafio de las entidades espafiolas ha provocado un proceso (gue ain continia) de
fusiones, adquisiciones y toma de control por parte de las multinacionales extranjeras. Comparando
tamario y concentracion de las mismas, las entidades espaficlas de mayor tamario y volumen de
negocio son mas pequefias que muchas compafiias europeas. Los cinco mercados de seguros
europeos mas importantes tienen su sede en Alemania, Francia, Reino Unido, Italia y Holanda

siendo las entidades de mayor tamario las francesas.

En Esparia, el sector presenta un elevado grado de fragmentacion (las primeras diez empresas
concentran el 25,98% del total) que le hace vulnerable a la competencia internacional. El analisis de
la concentracion total permite afirmar que, sin considerar al sistema MAFPRE, gran parte del
mercado estd en manos de grupos extranjeros -directa o indirectamente a través de bancos y
entidades financieras- y que la mayor concentracion de primas, en el ramo de Vida, se encuentra en

los grupos aseguradores que estan asociados con bancos.

Definidos los conceptos mas importantes relacionados con el seguro, se analiza el mercado de los
seguros privados en Espafia, haciendo referencia tanto a |a oferta como a la demanda (tema central

de este trabajo de investigacion).

El término demanda suele definirse, en general, como una exteriorizacion de las necesidades y
deseos del mercado condicionada por los recursos disponibles del comprador y los estimulos
recibidos. En este caso, los deseos se materializan en la necesidad de disponer de un seguro
privade como operacién de seguro o prevision.

Entre las caracteristicas propias de la demanda de los seguros privados pueden citarse: elevado
nimero de demandantes, libertad de transaccion parcial, falta de informacién uniforme, alto grado

de sensibilidad ante la marca, imagen y precio de los mismos, e importancia de la renta.

Actualmente, los productos (pélizas de seguros) que ofrecen las aseguradoras se agrupan en dos
grandes ramos: Vida y No Vida. Este uitimo aparece desagregado con detalle en la LOSSP, aunque
existen multitud de clasificaciones segun las caracteristicas técnicas, forma de la prestacion
(indemnizacién, prestacion de servicios y multirriesgos) y otras.

Una de las preferencias de los clientes se manifiesta en la exigencia de mas calidad de servicio,
productos innovadores de acuerdo con sus necesidades, coberturas bien definidas, una mayor

simplificacion en las clausulas contractuales y rapidez en la respuesta.
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Los nuevos productos y servicios no presentan una gran amenaza, al ser facilmente copiados por
los competidores. Sin embargo, la amenaza real proviene de la calidad del servicio (entendida ésta,
principalmente, como adecuacion entre demanda y oferta) a prestar al asegurado. La entrada de la
banca, esencialmente en el negocio de Vida, ha supuesto una gran amenaza pero puede
entenderse como coyuntural, pues el negocio realizado esta soportado por productos financieros, de
modo que cuando las ventajas que se vienen presentando a favor de las aseguradoras disminuyan
0 desaparezcan, este negocio dejara de existir o sera bastante reducido.
Las organizaciones de consumidores y usuarios, en relacion con la defensa de los consumidores de
seguros, son un factor muy importante que preocupa cada vez mas a las compariias, dadas las
consecuencias que pueden afectar a la imagen de las mismas. La figura del defensor del asegurado
es un ejemplo clave de esta iniciativa.
Se entiende por comportamiento de compra del consumidor el conjunto de actividades que lleva a
cabo una persona {u organizacion) desde que es consciente de una necesidad hasta que efectda la
compra y utiliza el producto. Como factores que, al menos tedricamente, determinan y
condicionan la demanda de seguros privados pueden citarse algunos de caracter:

- Demogréfico (tasas de natalidad y mortalidad, envejecimiento de la poblacidn,
estructura de las familias, etc.).

- Econoémicos {renta familiar y riqueza nacional, consumo privado, inflacion, desempleo,
politica fiscal, inversiones y ahorro).

- Tecnolégicos (innovaciones y desarrolios relacionados, en general, que afectan los
canales de distribucion).

- Socioculturales (clases sociales, influencia y ciclo de vida familiar, habitos de
consumo...).

- Politicos y legales.

En ef contexto del estudio planteado no puede faltar una referencia a la Teoria de la Demanda del
Consumidor que proporciona las bases y principios necesarios para |a creacion de un modelo que

explique la demanda de los seguros privados.

El problema se sitlla dentro de |a Teoria de la Utilidad clasica {en el marco de la Teoria de la
eleccion en ambiente de incertidumbre) por servir este enfoque de base para el planteamiento de
los modelos econométricos. Generalmente supone que el consumidor {como decisor racional) elige
entre dos altemativas: suscribir 0 no una determinada poliza de seguros ante el posible
acaecimiento de un siniestro cuya concrecion presenta consecuencias (normalmente) desfavorables

econdmicamente y de cuantia incierta para el decisor,
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Una de las razones que llevan al decisor a la suscripcion de la péliza es que, en caso de que se
produzca el siniestro, reciba como contraprestacion, a cambio del pago de una cantidad cierta (la
prima), la cobertura de las consecuencias desfavorables de aquél. En el momento de la eleccién
compara el pago de una pequefia cantidad cierta en un periodo de tiempo establecido con una
cantidad, cuya cuantia y fecha de pago son inciertas y aleatorias. Una vez asignadas las
probabilidades correspondientes a los estados de la naturaleza (ocurrencia o no de dicho suceso)

se plantean las correspondientes matrices de consecuencias econémicas.

Se presenta breve y esquematicamente una revision metodoldgica de los modelos de eleccion
discreta y de variable dependiente limitada, junto con sus técnicas de estimacion. Se realiza,
ademas, un estudio de la demanda de seguros en Espafa, analizando empiricamente con datos
reales los aspectos mas relevantes. Este estudio puede plantearse distinguiendo, simplemente, si
se dispone o no de una determinada poliza, motivo por el cual se exponen modelos binarios de

eleccion discreta asi como otros en los que se trata de explicar, ademas, el gasto en seguros.

Los modelos de variable dependiente limitada permiten analizar cualquiera de las situaciones que
suponen decisiones representadas por variables continuas y discretas simultaneamente, estando
asociados con situaciones reales en las que es necesario analizar variables continuas truncadas o
censuradas. El caso de la demanda (entendida ésta en términos de gasto} en una determinada

modalidad de seguro se ajusta perfectamente a estos modelos.

En el capitulo IV se muestra una aplicacion empirica con informaciéon muestral correspondiente a la
economia espafiola. La informacion estadistica relativa a los consumidores individuales y al gasto
en seguros, se obtiene de la Ultima EBPF publicada correspondiente al afio 1990, elaborada por el
INE. Para los anélisis y estimaciones se utilizan los paquetes estadistico-econométricos SPSS
version 7.5, LIMDEP version 7.5 y MATLAB version 5.0, por incorporar a metodologia que permite

efectuar los anélisis planteados.

Es necesario reiterar que anicamente se estudia la demanda de seguros privados (seguro directo),
en Espafia y en el afio 1990 excluyendo al reaseguro. El analisis se realiza desde un enfoque
exclusivamente estatico entre las variables incluidas en cada ecuacion. La alternativa de establecer
versiones dinamicas de cada una de ellas no se ha abordado pero se menciona como linea de
investigacion futura.

El anélisis de la demanda de seguros privados en Espafia se ha centrado sélo en cuatro ramos muy
genéricos (Vida, Hogar, Salud y RC de Automoviles, aunque en ocasiones se hayan agrupado
determinados seguros como el de RC del Cazador y Asistericia en Viaje en un grupo denominado
Resto) fundamentalmente por dos razones: Ia falta de informacién con relacion a otros ramos o

modalidades (limitacién técnica de la EBPF) y la importancia relativa que en el sector tienen,
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actualmente, dichos ramos en cuanto a captacién por volumen de primas. Las caracteristicas

relacionadas con la cobertura de riesgos que cada uno de ellos ofrece, se resefian en el capitulo II.

Con el andlisis efectuado se ha podido describir €l comportamiento de la demanda nacional,
considerando que la muestra obtenida por el INE es representativa de toda la poblacién espafiola,
consumidores 0 no de seguros. Mencién aparte merece la posible prediccion futura e inferencia de

comportamientos hacia el futuro.

Debido a los problemas de consistencia encontrados en los analisis de regresion planteados, se
realiza una extension del estudio utilizando métodos de estimacion no paramétricos. Las

investigaciones en este campo estan aln abiertas y presentan una gran variedad de posibilidades.

Se comienza con un estudio estadistico descriptivo, como primera aproximacion, para
posteriormente realizar distintos analisis multivanantes y proponer un modelo causal de eleccion
binaria {modelo de variable dependiente censurada) para el estudio de la decisién de suscribir una

determinada modalidad de seguro privado y el gasto que el mismo supone.

Con los andlisis descrptivos {primera aproximacion a los datos utilizados en el estudio y proceso de
familiarizacion con los mismos) se describen las variables explicativas y los perfiles tipo de

consumidores 0 no de seguros.

Por comunidad auténoma existen diferencias, tanto en relacion con la suscripcién como con el gasto
y numero de pdlizas contratadas. Andalucia y Castilla-Leon son las comunidades que registran
mayores porcentajes. Respecto al ndmero de pélizas, Madrid destaca en todas las modalidades
analizadas. Suscriben mayor proporcién de seguros los sustentadores principales sin estudios o
s6lo con estudios primanos. En el caso de ser varones, son personal cualificado que no trabaja en el

sector agrario, y si son mujeres, asalariadas por cuenta ajena.

En cuanto al sexo, claramente son los varones quienes contratan mas polizas, sin perjuicio de que
sean meros tenedores de dichas pdlizas, figurando como asegurados y beneficiarios personas
distintas. Esto se aprecia, principalmente, en el caso del Seguro de R.C. de Automoviles,

diferenciandose entre tomador, asegurado y conductor habitual.

La mayoria de los hogares consultados estan compuestos -en término medio- por cuatro personas,
residen en capitales de provincia, el sustentador principal tiene entre 46 y 66 afios y tienen cursados

-a lo sumo- estudios primarios, siendo trabajador no manual de la industria o los servicios.

Posteriormente se aplican distintas técnicas de analisis muitivariante con el fin de reducir
dimensionalidad, clasificar y agrupar a los individuos e investigar la dependencia entre ellos. Se

intentan detectar, por un lado, las variables que actiien como factores clave en la suscripcion de

202



sequros Y, por otro, el perfil de los asegurados que contratan o no una determinada modalidad de

Seguros.

En concreto, se realizaron analisis factoriales (AF), en componentes principales {ACP) y técnicas de
segmentacion (clusters y CHAID). Una vez aplicadas las técnicas de AF y ACP se detecta la
inexistencia de factores internos en los datos y, por tanto, la falta de estructura latente en los
mismos por lo que no ha podido reducirse el namero de variables introducidas en los analisis que se

realizan.

Se encontraron, fruto de la realizacion de distintos analisis cluster {jerarquicos, no jerarquicos y con
distintas muestras}, siete grupos de hogares claramente diferenciados, cuyo comportamiento es
altamente homogéneo (enfre las familias que pertenecen al mismo cluster) y heterogéneo (respecto
a los hogares integrados en el resto de grupos) atendiendo, principalmente, a su gasto en seguros y
al numero de polizas suscntas, la renta, la edad del SP, el lugar de residencia del hogar, el numero

de miembros y el tipo de hogar.

Los pensionistas (con escasas rentas y cuyo gasto es alto en seguros de Salud y Vida) muestran
un comportamiento distinto al de los hogares con rentas muy altas {mas del doble de la media y
cuyo gasto es el mas elevado en seguros, para cualquier modalidad), y al de jévenes con escasos
ingresos (y gasto en seguros moderado), jubilados y desempleados (con un gasto en seguros
muy reducido debido a que perciben rentas muy escasas) y otros grupos caracterizados en menor
medida.

Por (ltimo, antes de realizar los andlisis de regresién comentados, se encontraron, aplicando
algoritmos de segmentacion basados en ia distribucion 2, Chi-cuadrado (CHAID), distintos
segmentos, en funcién de la modalidad de seguro utilizada, diferenciandose las variables que tienen
mayor poder segmentador y, por tanto, que pueden considerarse determinantes en la suscripcion o

no de una determinada péliza.

En todas las modalidades analizadas (seguros RC de Automoviles, Hogar, Resto, Salud y Vida) la
variable, que mejor predice y establece la primera segmentacion en la muestra, representa el hecho
de tener o no suscritas otras pélizas de seguro distintas a la que se estudia en cada caso. Los
seguros de Hogar (donde se determina el mayor niumero de segmentos) revelan el comportamiento
menos homogéneo y, por el contrario, son los seguros de Vida los que registran un comportamiento

mas homogéneo y faciimente diferenciable.

En general, aparecen como variables altamente predictivas y explicativas de todos los modelos: el
gasto total en seguros, el estrato, la CCAA de residencia y la renta familiar. Conviene sefalar

que la edad y el régimen de tenencia de la vivienda aparecen Unicamente en el caso de los
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seguros de Hogar, el nivel de estudios en los seguros de Automévil y Vida, el sexo en el Resto de

seguros y el tipo de hogar abreviado y ser propietario 0 no de, al menos, un coche en Autos.

En los seguros Multirriesgo de Hogar, las familias donde el sustentador principal es joven (tiene
menos de 45 afios) suscriben mas pdlizas Multirriesgo Hogar que aquellas en las que el sustentador

principal tiene méas edad. Respecto al régimen de tenencia de la vivienda no se establecen apenas

diferencias de comportamiento. Con refacion al nivel de estudios, en el caso de los seguros de Vida

cuanto mayor es la formacion del sustentador principal, mayor es la suscripcion de seguros de Vida.
Sin embargo, con el seguro de Automdvil ocurre el fenémeno contrario. El Resto de los seguros
analizados (R.C. del cazador, Asistencia en viaje, etc.) sdlo son suscritos por varones y, por Ultimo,
sefialar que aquellos hogares sin hijos y donde el sustentador principal figura como propietario del

vehiculo asegurado, suscriben més pélizas de R.C. del Automévil.

Asi, gracias a los analisis descriptivos y exploratorios de los datos manejados, es posible enumerar
qué variables econdmicas, sociales, demogréficas o culturales determinan y condicionan en 1990 el

gasto en algunas modalidades y ramos del seguro privado.

El analisis de fa demanda de seguros privados se ha planteado desde diversos aspectos: se
analizan fas caracteristicas familiares que determinan la demanda de algun tipo de seguro, sin
distinguir entre modalidades; y, en caso de suscnbir varias pdlizas, se ha centrado el andlisis en el
nimero de tipos de seguros suscntos, determinandose qué tipo demandan los hogares espafrioles y

distinguiendo entre ramos y modalidades.

El caracter cualitativo de las variables dependientes analizadas implica la utilizacion de modelos de
eleccion discreta. Las decisiones binarias se han planteado a fravés de modelos PROBIT
binomiales que consideran la decision de disponer o no de una determinada modalidad de seguro y
tipo: Vida, Hogar, Salud, Autos y Resto. Estos mismos analisis se podrian haber realizado mediante
modelos LOGIT binomiales y, en ese caso, las conclusiones obtenidas no hubieran diferido de las

proporcionadas por los PROBIT realizados (como se ha expuesto en el capitulo 1V).

Las estimaciones correspondientes a estos PROBIT binomiales no aparecen comentadas, aunque
si se citan, debido al elevado porcentaje de observaciones nulas asociadas a la variable
dependiente en todos los modelos planteados, lo que denuncia la escasa validez de los mismos y
sugiere que se planteen las decisiones a través de modejos de variable dependiente limitada
(TOBIT censurados} en lugar de modelos con variable dependiente dicotdmica.

El alto porcentaje de no suscripcion de seguros puede justificarse atendiendo a varias razones,
como por ejemplo, la faita de tradicion aseguradora en Espafia, la escasa adecuacion entre

productos ofrecidos y necesidades actuales de los clientes (tanto compradores reales como
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potenciales), errores de codificacion, de medida —tanto por escaseo como por defecto- y otros

debidos a falta de informacién.

Gracias a la descripcion de este comportamiento es posible (centrandonos especialmente en las
caracteristicas de aquellos encuestados que no tienen suscrito ningln tipo de seguro) delimitar qué

necesidades estan cubiertas y cuales no.

Se plantearon, en principio, modelos TOBIT censurados para los distintos tipos de seguro que se
consideran. Una vez obtenidas las estimaciones correspondientes a los mismos, y teniendo los
resultados que revelaban problemas de especificacion, se ha optado por realizar estimaciones
semiparamétricas que implican hiptesis menos restrictivas, Teniendo en cuenta la inconsistencia
de unos y otros resultados, no se pueden establecer factores importantes que determinen fa

decision de contratacién o no de alguno de los seguros estudiados.

Es importante comentar que -en sentido econométrico- los resultados obtenidos a través de los
andlisis realizados separadamente, asi como la comparacion con los distintos ramos de seguros,
tienen una validez limitada. Sin embargo, reflejan y corroboran el resultado obtenido mediante los
analisis descriptivos y multivariantes: la inexistencia de estructura intena latente en los datos, lo que

hace que sea practicamente imposible predecir comportamientos futuros.

En funcion de los resultados obtenidos, se deduce que el origen de la falta de conveniencia de los
modelos TOBIT estimados puede deberse a la existencia de problemas e incoherencias en los

datos empleados, cuestiones de especificacion propias de los modelos TOBIT, o a ambas razones.

En el caso de que no existan problemas con los datos, el modelo TOBIT no seria adecuado, tal y
como ha ocurrido en otros trabajos empiricos anteriores, aunque hay que destacar que en todos
ellos se encontraban incoherencias en los datos manejados. De ahi que se propongan, en la
literatura econometrica, posibles vias de solucion enfocadas hacia la estimacion semiparamétrica y
no paramétrica. A este respecto hay que sefalar que, actualmente, las investigaciones en esta linea
estan abiertas y en continua evolucion. Si el modelo es el adecuado, se puede afirmar que son los
datos los que presentan incongruencias debido, en numerosas ocasiones, a la incorrecta

codificacion y a las propias limitaciones de las encuestas que se emplean.

Hay que considerar ia posibilidad de errores en la especificacién de los modelos puesto que pueden
existir otras variables no introducidas en los mismos que influyan en el gasto en seguros. Tanto la
inclusion de variables irrelevantes, como la omisién de variables relevantes pueden afectar a los
modelos, unas veces por falta de informacion disponible (p.e. en el caso de variables subjetivas no
medibles, las primas puras, el nombre de la entidad con la que se suscribe el seguro, efc.) y ofras,
por errores en los datos manejados. Por 0ltimo, comentar que ambas causas pueden,
perfectamente, presentarse a la vez.
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Para valorar el analisis realizado hay que tener en cuenta, sin duda alguna, la submuestra utilizada
después de un proceso de depuracion de la muestra inicial (que parece no ser aieatoria y, por tanto,
tampoco representativa de la poblacion espafola), cuando {aspecto temporal) fueron recogidos los
datos utilizados {(del afio 1990) y la problemética que plantea desde el punto de vista de ia situacion
social y econémica de aquel momento y del actual, por lo que los resultados necesitan una rigurosa
actualizacion para poder contrastar su veracidad.

Otro aspecto a tener en cuenta, en futuros analisis, es la consideracion (ademas de los aspectos
técnicos citados con anteroridad) de cuestiones de orden sociolégico y psicologico.

Es importante resaltar que, contrastada empiricamente la especificacién errénea de la probabilidad
de demandar seguros {y* > 0), se acepta que la decisién de contratar 0 no un seguro es
independiente de la prima.

Se considera que (a pesar de las limitaciones de los datos y los problemas de especificacion
encontrados en la estimacién de los modelos) los resultados obtenidos son positivos. Aportan una
informacion, sin duda valiosa, sobre el comportamiento de los consumidores de seguros. Este
comportamiento, como toda conducta humana, es en esencia y por naturaleza, aleatorio, dificil de

explicar y, practicamente, imposible de predecir.
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Tabla V n®1. Lista de variables utilizadas en los anélisis empiricos

Variables explicativas (independientes).
1.- Caracteristicas proplas del sustentador principal.

ACTIVIDA: Relacion con la actividad.
1. Ocupados.
2. Parados.
3. Pensionistas.
4, Rentistas.
5. Otros inactivos.

CATPROFE: Categoria socioprofesional del 5.P.
1. Trabajadores de la industria y servicios.
2. Trabajadores no manuales de la industria y servicios.
3. Auténomos de la industria y servicios.
4. Trabajadores de la agricultura.
5. Jubilados.
6. Otros.

CONDSOEC: Condicion socioecondmica del SP.
1,2y4  Empresarios y directivos agrarios.
Iy5 Agrarios.
6,7y8  Independientes no agrarios.
10, 11 y 12 Administradores por cuenta ajena.
13, 14 y 18 Fuerzas armadas.
9, 15y 16 Cualificados no agrarios
17 Operarios no agrarios.
19 Sin calificar.

EDAD: Recodificacion por tramos homogéneos en distribucién de la edad (en afios) del SP.
1. Hasta 18 afios.
2. De 18 a 30 afios.
3. De 31 a 45 afios.
4. De 46 a 66 afios.
5. Mas de 66 afios.

NIVESTUD: Nivel de estudios del SP.
1. Analfabeto o sin estudios.
2. Primarios, EGB, FP-1.
3.BUP, COU, FP-2.
4. Diplomado Universitario ¢ equivalente.
5. Esludios Superiores o equivalentes.
SEXO: Sexo del SP (0 = Mujer, 1 = Varon).

TRABASP: informacion sobre si trabaja el SP en la misma provincia.

222



2.- Caracteristicas econdmicas def hogar.

COCHE:* Nimero de coches de la unidad familiar.
COCHEDIC: Dicotomica de posesion de, al menos, un coche.
COBERSAN: Dicotomica de cobertura sanitaria (si la unidad familiar tiene o no cobertura sanitaria).

INGPRIN: Principal fuente de ingresos? del hogar.
1. Por trabaje por cuenta ajena.

2. Por trabajo por cuenta propia, no agricola.

3. Por trabajo por cuenta propia, agricola.

4. Por pension de jubifacion o incapacidad.

5. Por ofros subsidios {desempleo, salario social, vejez, etc.).
6. Por rentas de |a propiedad.

7. Otros.

8. Hogares sin ingresos regulares.

INTOORMO: Total de ingresos monetarios ordinarios.

INTOORNM: Total de ingresos no monetarios ordinarios.

NUMALQUIN: Numero de perceptores de ingresos por alguiles de inmuebles.

NUMDIVID: Numero de perceptores de dividendos e intereses netos.

NUMOGAR: Nimero de hogar dentro de [a vivienda,

NUMINBEC: Numero de perceptores por becas.

NUMINGOR: Namero de perceptores por ingresos ordinarios.

NUMJBIP: Nimero de perceptores de pensidn contributiva por invalidez permanente,
NUMJBIT: Nimero de perceptores de pensién no contributiva de invalidez.

NUMJUBL: Numero de perceptores por pension contributiva de jubilacion.

NUMORDMWI: Namero de orden de la vivienda (principal o secundana).

NUMOTPEN: Numero de perceptores de otras pensiones contributivas {orfandad y viudedad).
NUMOTRTS: Numero de perceptores por otras rentas def capital y propiedades.

NUMPARAD: Numero de perceptores por desempleo.

NUMPENNC: Numero de perceptores de pensidn no contributiva de vejez.

NUMPERTO: Nimero de perceptores de ingresos monetarios fotales.

NUMPR: Nomero perceptores de ingresos monetarios totales {ordinarios y extraordinarios; en el hogar.

NUMPRERE: Nimero de perceptores de ingresos por prestaciones sociales regulares que comprende; desempleo,
contribufiva de jubilacion, invalidez permanente, viudedad-orfandad, no contributiva de vejez o

invalidez. Comprende las 8 variables siguientes:
NUMPARAD, NUNJUB! NUMJBIP, NUMOTPEN, NUMPENNC, NUMJBIT, NUMSALSO,
NUMOTPRSO.

NUMPRTCA: Numero de ingresos por renias del capital y propiedades (alguiler de inmuebles, dividendos e
infereses netos y por otras rentas).

NUMPRTCA: Nimero de perceptores por renta de capital y propiedades.

NUMSALSO: Numero de percepiores de salario social.

NUMSERDO: Nimero de perceptores con servicio doméstico residentes.

NUMTRCAJ: Numero de perceptores de ingresos ordinarios de trabajo por cuenta ajena.

1 Se ha excluido el estudio de oiros vehiculos (motos, caravanas, etc.) que tambin necesitan seguros de RC, por su

escasa representatividad: motos 16, caravanas 2.
2 Para clasificar un hogar segln esta variable se acumulan ingresos de todos los miembros del hogar seglin tipo y la
principal fuente de ingresos se corresponde con la categoria que alcanza el méaximo valor.

223



NUMTRCAJ: Numero de perceplores ingresos ordinarios por cuenta ajena.
NUMTRCPR: Numero de perceptores de ingresos ordinarios por cuenta propia.

NUOTINOR: Nomero de perceptores de ofros ingresos monetarios (becas y transferencias regulares de
instituciones y otros hogares).

NUOTPRSO: Numero de perceptores de prestaciones sociales regulares.
NUTRREIN; Numero de perceptores de fransferencias regulares de instituciones y otros hogares.

REGVIVIE; Régimen de tenencia de la vivienda.
1. Propiedad por herencia o donacién.
2. Propiedad por compra totalmente pagada y nueva.
3. Propiedad por compra totalmente pagada y usada.
4. Acceso a fa propiedad y nueva.
5. Acceso a la propiedad y usada.
6. Cedida gratuitamente por razén de trabajo.
7. Cedida gratuitamente por instituciones publicas o privadas.
8. Cedida gratvitamente por ofros hogares.
9. Cedida semigratuitamente por razon de trabaje.
10. Cedida semigratuitamente por instituciones publicas o privadas.
11. Cedida semigratuitamente por otros hogares.
12, En alquiter.
13. En realquiler.

SUPERVIV: Metros cuadrados de superficie total de la vivienda.
SUPUTIL: Superficie 0til en metros cuadrados de fa vivienda.
TOINGEXT: Total de ingresos exfracrdinarios.

TOTINGR: Renta total anual (ingresos monetanos y no monetarios) de la unidad familiar agrupades en 23 tramos
homogéneos en distribucion,

1. Hasta 800.000 ptas.
2. de 800.001 a 1.010.000 ptas.
3. de 1.010.001 a 1.160.000 ptas.
4. de 1.160.001 a 1.300.000 ptas.
5. de 1.300.001 a 1.400.000 ptas.
6. de 1.400.001 a 1.500.000 ptas.
7. de 1.500.001 a 1.610.000 ptas.
8. de 1.610.001 a 1.710.000 ptas.
9. de 1.710.001 a 1.820,000 ptas.
10, de 1.820.001 a 1.900.000 ptas.
11. de 1.800.001 a 2.050.000 ptas.
12. de 2.050.001 a 2.160.000 ptas.
13. de 2.160.001 a 2.250.000 ptas.
14. de 2.250.001 a 2.400.000 ptas.
15. de 2.400.001 a 2.540.000 ptas.
16. de 2.540.001 a 2.700.000 ptas.
17. de 2.700.001 a 2.890.000 ptas.
18. de 2.890.001 a 3.135.000 ptas.
18. de 3.135.001 a 3.400.000 ptas.
20. de 3.400.001 2 3.750.000 ptas.
21. de 3.750.001 a 4.250.000 ptas.
22, de 4.250.001 a 5.060.000 ptas.
23. Mas de 5.060.000 ptas.
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3.- Caracteristicas sociales y demogréficas del hogar.

CCAA: Comunidad auténoma de residencia de ta unidad familiar.
1. Andalucia; Almeria, Cadiz, Cérdoba, Granada, Huelva, Jaén, Malaga y Sevilla,
2. Aragdn: Huesca, Teruel y Zaragoza.
3. Asturias (Principado de): Asturias.
4. Baleares: Baleares.
5. Canarias: Palmas (las) y Santa Cruz de Tenerife.
8. Cantabria: Cantabria.
7. Castilla y Leén: Avila, Burgos, Ledn, Palencia, Salamanca, Segovia, Soria y Valladolid.
8. Castilla La Mancha: Albacete, Ciudad Real, Cuenca, Guadatajara y Toledo.
9. Catalufia: Barcelona, Girona, Lleida y Tarragona.
10. Comunidad Valenciana; Alicante, Castellén de la Plana y Valencia.
11. Extramadura: Badajoz y Caceres.
12. Galicia; Corufia {a), Lugo Qurense y Pontevedra.
13. Madrid (Comunidad de): Madrid.
14. Murcia (Region de); Murcia,
15. Navarra {Comunidad Foral de); Navarra.
16. Pals Vasco: Alava, Guiplzcoa y Vizcaya.
17. Rioja (la}: Ricja.
18. Ceuta y Melilla: Ceuta y Mefilta.

ESTRATO: Numero de habitantes del municipio de residencia de la unidad familiar.
1. Municipio capital de provincia.
2. Municipios autorepresentados, importancia similar o superior a la capita de provincia.
3. Municipios autorrepresentados de menor importancia,
4. Municipios entre 50.000 y 100.000 habitantes.
5. Municiptos enire 20.000 y 50.000 habitantes.
8. Municipios entre 10.000 y 20,000 habitantes.
7. Municipios entre 5.000 y 10.000 habitantes.
8. Municipios entre 2.000 y 5.000 habitantes.
9. Municipios menores de 2.000 habitantes.
Estratos del 1 al 4 conjunto urbano y del 5 al 9 conjunto no urbano.

NMIHOGAR: Nimero de miembros que forman el hogar.

PROVINC: Provincia de residencia def hogar. 1 Alava, 2 Albacete, 3 Alicante, 4 Almeria, 5 Avila, 6 Badajoz, 7
Baleares, 8 Barcelona, 9 Burgos, 10 Caceres, 11 Cadiz, 12 Castelion de [a Plana, 13 Ciudad Real, 14
Cordoba, 15 Coruiia {a), 16 Cuenca, 17 Girona, 18 Granada, 19 Guadalajara, 20 Guiplzcoa, 21
Huelva, 22 Huesca, 23 Jaén, 24 Ledn, 25 Lieida, 26 Rioja {la), 27 Lugo, 28 Madrid, 29 Malaga, 30
Murcia, 31 Navarra, 32 Qurense, 33 Asturias, 34 Palencia, 35 Palmas (las), 36 Pontevedra, 37
Salamanca, 38 Santa Cruz de enerife, 39 Cantabria, 40 Segovia, 41 Sevilla, 42 Soria, 43 Tarragona,
44 Teruel, 45 Toledo, 46 Valencia, 47 Valladolid, 48 Vizcaya, 49 Zamora, 50 Zaragoza, 51 Ceuta y 52
Melilla.

TAMMUNI: Tamafio del municipio de residencia:
1 = Hasta 10.000 habitantes.
2 = De 10,001 a 50.000 habitantes.
3= De 50.001 a 100.000 habitantes.
4 = De 100,001 a 500.000 habitantes.
5 = De mas de 500.001 habitantes.

TIHOGABR: Tipo de hogar abreviado:
1. Persona o pareja con SP de 65 y mas afios, sin nifios.
2. Hogar unipersonal de menos de 65 afios.
3. Pareja sin nifios con SP de menos de 65 afios.
4. Pareja con nifios.
5. Un adulto con nifios.?
6. Ctros hogares sin nifios.
7. Otros hogares con nifios.

3 Se entiende por nifio cualquier miembro del hogar de 16 afios o menos.
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TIPHOGAR: Tipo de hogar:
1. Un adu'to de 65 o més afios sin nifios.
2. Un adulto de menos de 65 afios sin nifios.
3. Un adulte con uno o mas nifigs.
4, Parejas sin ninos, con SP de 65 o mas afios.
5. Pareja sin nifios, con SP con menos de 65 afios.
8. Pareja {SP y conyuge) con un nino.
7. Pareja (SP y conyuge) con dos nifios.
8. Pareja (SP y conyuge) con fres nifios o mas.
9. Otros hogares con dos adultos, sin nifios.
10. Otros hogares con dos adultos, con nifios.
11. Tres adultos sin nifios.
12, Tres adultos, con niflos.
13. Cuatro 0 mas adultos, sin nifios,
14. Cuatro o mas adultos, con nifios.
15. Hogares sin adultos.
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Variables a explicar (dependientes)

VIDAVI: Tiene o no suscrita una (o mas) poliza de Seguros de vida, caso vida, contratada directamente.
VIDAMU: Seguros de vida, caso muerte, contratadas directamente.

VIDAEMP: Seguros de vida (caso vida y caso muerte) contratados por la empresa donde se trabaja.
ENFAGCCID: Seguro de enfermedad y accidente.

MEDICO: Seguro médico no obligatorio.

MULTIHO: Seguros contra incengio, robo y otros dafios del mobiliario y articulos domésticos del interior de la
vivienda.

INCEND: Seguro de incendio del edificio o vivienda,

AUTOBLI: Seguro obligatorio de RC de vehiculos.

AUTGCDOR: Seguro a todo riesgo de vehiculos,

GMULTIHO: Prima bruta pagada de Seguro de incendio, robo y otros dafios del interior del hogar.
GRESTO: Prima bruta pagada por segurc del cazador y otros.

GAUTOBLI: Prima bruta pagada por Seguro RC obligatorio del automavit.
GAUTODOR: Prima bruta pagada por Seguro a todo riesgo.

GENFACCID; Prima bruta pagada por Seguro de enfermedad y accidente.
GINCEND: Prima bruta pagada por Seguro de incendio def edificio o vivienda.
GMEDICO: Cuota familiar pagada del Seguro médico no obligatorio.

GVIDAEMP: Prima bruta def seguro pagado a través de la empresa.

GVIDAMU: Prima bruta por Seguro de vida, caso de muerte, contratado directamente.
GVIDAVI: Prima bruta del Seguro de vida, caso vida, contratado directamente.

GASTOT: Gasto fotal anual en Seguros agrupado en 8 framos homogéneos en distribucion.

1. Hasta 10.000 ptas.

2. De 10.000 a 20.000 ptas.

3. De 20.001 a 30.000 ptas.

4. De 30.001 a 40.000 ptas.

5. De 40.001 a 50.000 ptas.

6. De 50.001 a 60.000 ptas.

7. De 60.001 a 70.000 ptas.

8. Mas de 70.000 ptas.

CHOGAR: Gasto toial en Seguros de hogar en fa unidad familiar,

GSALUD: Gasto fotal en Seguros de salud en la unidad famiiar,

AUTODIC: Si tiene o no suscrita una poliza de Seguro de autos: obligatoric o voluntario.
HOGARDIC: Dicotdmica de suscripcion de cualguier tipo de seguro del hogar.
RESTODIC: Dicotomica de suscripcién de cualquier otro seguro no mencionadio especificamente.
VIDADIC: Dicotdbmica que indica la suscripcion o no de, al menos, un seguro de vida.
SALUDDIC: Dicotémica de cualquier seguro privado de saiud.

NUMPOLIZ: Nimero de pélizas suscritas por la unidad familiar.

NUMTIPOS: Numero de tipos de seguros distintos suscritos por la unidad familiar.
SEGUSOC!: Dicotdmica de cobertura sanitaria de la Sequridad Social.

INSURANC: Dicotémica de cualguier tipo o modalidad de seguro de los planteados.
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NUMAUTOS: Nimero de seguros de Autos, sea cual sea la modalidad contratada.
NUMVIDA: Numero de seguros de Vida, sea cual sea la modalidad contratada.
NUMHOGAR: Numero de seguros de Hogar, sea cual sea fa modalidad contratada.
NUMRESTO: Numero de olros seguros contratados independientemente de la modalidad.
NUMSALUD: Ndmero de seguros de Salud, sea cual sea [a modalidad contratada.
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Tabla IV n° 2.-Anélisis descriptivos de las variables empleadas

VARIABLE

VALORES

OR-
DEN

MINIMO

MAXIMO

MEDIA

MODA

DESVIACION
TIPICA

INGPRIN

|

1n
30

20

1

8

2

1

0

NUMALQUIN

0,035

021 1

NUMDIVID

0.21

0,59

NUMHOGAR

0,0642

NUMINBEC

96,1

0,052

0,28

NUMINGOR

20

35

1,88

094

Z|

UMJBIP

0,067

027

NUMJBIT

0.012

0,12

NUMJUBI

0,26

1.0

0,52

NUMORDVI

501

2,65

NUMCTPEN

S o
obmmuc‘om‘*‘mm-hw'\-’—‘bmm—‘cww—-ow—-cr.aon-«qm:.n.bum-ao.p.‘_.,.\;_..ow,\,_‘mhm,\,_‘o,\,_‘om__‘mmbmm_‘

T e B ) RO -

0.1

0,34
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Tabla IV n° 2. {Continuacion)

VARIABLE

VALORES

|

OR-
DEN

MiNIMO

MAXIMO

MEDIA

MODA.

DESVIACION
TiPICA

NUMQTRTS

0

€&

6,17

0,58

NUMPENNC

0,011

0.1

NUMPARAD

012

038

NUMPERTO

1,89

0,94

NUMPRERE

0.59

075

NUMTRTCA

o4

08

NUMSALSO

0.0043

0,069

WMSERDO

0,0034

0.061

NUMTRCAJ

1.01

087

NUMTRCEPR

|

0,28

0,53

NUCTINOR

0,068

1

032

NUOTPRSO

WK a2 DR WM 2O LR 2O ~NOA AW 2O 2O 2aDRN LS 20NN WR A OO D~ MO D W 2O DO W R — P = on o — O

0,0246

0,16
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Tabla IV n° 2. (Continuacion)

RARIABLE

VALORES

%

OR-
DEN

MINIMO

MAXIMO

MEDIA

MODA

DESVU\CIONJ
TiPICA

NUTRREIN

98.5
1,3
01
0.0

0

3

0.0167

0.94

TIPHOGAR

SO~ Mmen R W O

- s A s
N In G2 R

24
7
05
6.5
8,0
99
144
63
4,2
a5
126
101
123

0.0

3

.82

363

TIPHOGABR

.y

3?

479

9,63

GMULTIMO

L=}

97500.0

2615124

oo

6236564

[ GRESTOQ

[~

83000,0

133,934

1770,4667

GVIAJE

D o|lo|lo|~ oo wra

=]
Q
@

(=)

17000,0

3,280

L]

152,257

GAUTOBLI

99,3460

16229,771

17678,81

| GAUTODOR

99,9780

9275,355

20392,868

| GENFACCID

96000,0

280.578

317949

| GINCEND

66000,0

896,453

3572455

| GMEDICO

89.000,0

3133,265

12133729

[ GVIDAEMF

96060.0

161,189

2631,203

GVIDAMU

97000,0

698,668

5181,088

GVIDAVI

—lolo|lo|lo|o|o|o|o

700,702

wlo|lo|C|o|lo|a|lo |

5610,032

GASTOT

a

1
2

96000,0
7

3,56

1,73

GSALUD

1350000

3413,1149

12533,7237

REGVIVIE

p—
oo aEwh 2ol~o s wn +|o|lololo|lole|lo|o

.
ny —

13

30
1°

13

3,96

3.42

TAMMUNE

2,75

1,35

TRABSP

112

1

0,78

}SEXO

1

| TOTINGR

0

|

99522046

2407651.78

1680000

1738024 64
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Tabla IV n® 2. (Continuacion)

OR- | | DESVIACION
VARIABLE VALORES % DEN | MIN, | MAX. |© MEDIA MODA TiPICA
CATFROFE 2 248 1 [ 311 2 1,78
1 23,7
5 s
3 120
6 10,8
4 6.8
CCABRES! 1 16,4 1
7 14,6
10 88
12 B4
16 B4
CONDSOEC Empresaric y diractivos agencias 1,23 54 1 19 16
Agrarios {resto) independisntes 35 47
No agrarios 67,8 6.6 ¥
Administradores por cuenta ajana 10,11,12 12,2 4
Fuerzas amadas, cualificadas.............cco.eeuns 13,14 23,5 2
No agrarios 9,15 33,2 1
Operarios no agrarios 17 23
Sin clasificar 19 1.0
EDAD Tramo 1 00 1 5 3682 4 08079
2 6,3
3 34,8
4 435
5 15,5
EDAD afiog 16,0 5.0 49,68 42 14,33 i
EDAD tramos 1 0.0 5 1 5 3,68 4 0,81
2 6.3 4
k| kLN 2
4 435 1°
5 15,5 ¥
ESTRATY Municipio Capital Provincia 1 446 1
Autorrepresentado 2 51
+100.001 k! 1,3
50.001 a 100.000 4 44 De! 1 314 URBANO = 55,4
20.001 a 56.000 5 g2 4
10.001 a 20.000 B 5,6 ¥
5,001 a 10.000 7 10,1 2
2.001a5.000 [} 71 Del 5 al 9 RURAL = 44,6
menos de 2000 b 9 8.5
NIVESTUD Analfabeto 1 174 b B 5 2,24 2 0,95
Estudios primarnios, EGB y FP-1, 2 58,7 18
BUP, FP 2y COU 3 121 r
Diplomados o equivalentes 4 63
Estudios superiotes o equivalenies 5 £5
AUTORORI No [i] 446 0 1 0,2259 0 04182
Si H 554
AUTOBLI No [i] 444 0 1 0,5542 1 0,497%
Si 1 55,6
AUTODIC Ne. )] 238 0 1 0,7619 1 (,425%
Si 1 76,2
COBERSAN Ng 0 08 0 1 099 1 0.0775
Si 1 984
HOGAR 0 67,4 0 2 0,332 0 0,4847
1 14
2 0.7
HOGARBIC No 0 674 ¢ 1 {0,3256 0 0,4686
Sl i 326
MEDICO No 0 88,1 0 1 0,118 0 0,3238
Si i 11.9
MULTIHO No ] 75,5 i} 1 00,2353 o C.4241
Si 1 235
OTRGSDIC No i 971 U 1 0,028 ] 0, 1670
Si 1 2.8
VIAJE No 0 100,0 0 1 0,0004 1) 0,021
Si 1 0,0
ViDA 0 90,7 [} 2 0.088 0 0,2929
1 91
2 0.3
VIDADIC No 0 90,7 0 1 0,0881 0 0,2806
Si 1 97
VIDAEMPR No 0 95,8 0 1 0,013 0 0,106
Si 1 1,2
VIDAMU No 0 954 0 1 0,043 0 0,2036 J
Si i 46
VIDAW) NO ] 96,1 0 1 0,033 0 0,1809 J
Si 1 39
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Tabla IV n° 2, (Continuacion)

VARIABLE

VALORES

Yo

OR-
DEN

MiN.

MEDIA

DESVIACION TiPICA

RESTOSEG

No
8t

9710
3,90

0,028

MODA
[

0,1670

SALUDIC

No
Si

ao|ao

86,40
13,60

0,1360

0,3428

NUMPOLIZ

010
67,80
2580

530

.80

0,00

1,3314

0,634

NUMTIPOS

010
69,80
25,10

4,60

0,40

0,00

SEGUSOCI

—oltnpwnacalmsewn oo

1.20
88,20

1,66

1,58 J

‘ INSURANCE

No
Si

0.10
93,90

AUTOS

23,50
7510

ENFACCID

96,10
1.90

0,018

014

’ RESTO

92,10
1,80

0,6261

0,1663

SALUC

86,50
13,50

0,1377

0,3495

VIDA

91,20
8,60

0,088

0,2929

NMIHOGAR

ta e ola ol alaol-o

10 y mésa

18,80
2310
28,10
15,10

1,40

13

3638

147

PROVINCIA

Madrid
Valencia
Vizcaya
Alicante
A Corufia
Melilla
Ceuta
Burgos

1.52
2B
46

15
52
51

4,50
410
3,60
3,10
3,00
9,30
0,70
0%

28

SUPERVIV

{Mayoria}

o
100

790
7,00

780

107,77

46,03

SUPUTIL

90
80

10,80
7.2

650

92,30

3648

TOTINGEST

Resto

96,10
0.00
a0
a.00

8000000

38204,756

38204,76

1009593,02

TOTGAST

116515

33101882

2736568,55

1653922,35
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Tabla IV n® 3. Analisis de las distintas variables por Comunidades Auténomas

CCAA

VARIABLES 1 2 | 3 1 4 5 3 7 [] ]
NUMAUTOS

0 15,6 % 5,0 % 16 % 0,1% 14 % 24%|  141% 72% 88%

1 16,8 % 6,1 % 23% 0,1% 40% 20% | 147 %. 8,6% 6,7 %

2 171% 4,2% 42% — 29% 10%| 152% 48%| 106%
NUMPOLIZ

0 133% 6,7 % — - - - - —| 333%

1 178% 6,1% 25% 15,3% 4,2% 18%| 14,5% 8,3% 6,2%

2 138% 5,2 % 18% - 1,6 % 25%| 149% 70% 8.4 %

3 14,6 % 64 % 0,9% - 11% 25%)  140% 57%| 122%

4 18,8 % 4,0% 1,0 % — 1,0% 40%| 218% 50%| 129%

5 M%) 111% - 0,1% - -1 222% — 1M11%

6 50,0 % — - —| 500% — — — -
NUMRESTO

0 16,5 % 58 % 22% 0,1% 34 % 1% 142% 8,1 % 73%

1 13,0 % 4,7% 0.8 % — 06 % 06%| 282%| 11,3% 6.4 %
NUMSALUD

0 16,6 % 57 % 23% - 37% 20%| 150% 8,0% 57 %

1 15,0 % 6,6 % 1.2 % - 11% 24% | 124% 92%| 17.3%

2 14,3 % 8,5% - — - -~ 143% 95%| 143%
NUMHOGAR

0 133 % 6.7% - - - — - —| 333%

1 17,7 % 6,0 % 25% — 4.2% 8% 145% 88% 6,3 %

2 13,6 % 54 % 1,6 % - 1,5% 24%|  148% 6,8 % 86 %

3 15,6 % 6.6 % .7 % - 11% 29% | 150% 61%| 13.0%

4 19,2 % 38% - 0,1% - 58% | 212% 58 % 96%

5 -~ — — - — —|  50,0% — —
NUMVIDA

0 16,4 % 57% 2,3% - 34% 19% | 147% 8,2% 7.2%

1 16,7 % 8,9 % 1,2% — 20% 29% | 144% B4 % 7.7%

2 25,8 % 6,5 % - — 32% 32%| 161% 6,5 % 3.2%
AUTOSDIC '

0 15,6 % 50 % 1,6 % 0,1% 14% 24% |  141% 7.2% 8,8 %

1 16,8 % 6.1 % 2,3% 0,2% 40% 19% | 147% 85% 6,8 %
AUTODOR

0 17.8% 5.5 % 24 0,1% 40% 19% | 150% 8,2% 64 %

1 121% 6,8 % 1,3% — 1,2% 23%| 133% 84%| 102%
AUTOBLI

0 18,1 % 56 % 25% — 41% 19%| 151% 8,3% 6.3%

1 114 % 6,3 % 13% 0,1% 12 % 23%| 134 % 80%| 101%
ENFACCID

0 16,5 % 58% 21% — 34% 18%| 146% 82 % 73%

1 10,4 % 48% 26% — 1,7 % 56%! 190% 9,5% 8.2 %
HOGARDIC

0 17,5% 6,4 % 24% — 44% 16%| 145% 9,8 % 76%

1 14,2 % 4.5 %J 1,7 % — 1.2 % 28% | 148% 49% 6,7 %
INCEND

0 16,5 % 6,1 % 2.2% - 36 % 18% | 142% 87 % 7.0%

1 151% 32% 16 % 0,1% 1,3 % 41%| 183% 43%| 102%
INSURANC

0 133 % 6,7 % - — — - — —|  333%

1 16,5 % 58 % 22% - 34 % 21% |  147% 8.2 % 7.2%
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Tabla IV n° 3. (Continuacion)

CCAA

VARIABLES i0 1 12 7 1 15 B 17 18
NUMAUTOS ol

0 75%|  22%|  58%| 75%  19%| 27% 138%|  20%|  03%

1 91% | 19%| 91%| 34%, 31%| 20%  68%  21%  12%

2 6%  168%| 74%|  90%| 29%| 23%|  42%| 13% -
NUMPOLIZ

0 _ —| 7% 133% - —| 267% _ _

1 88% | 18%| 93%| 38%| 29%| 17%| 65%| 19%| 12%

2 95% 1 25%| 64%| 55%| 28%| 28%| 122%) 25%| o04%

3 73% ] 12%|  59%| 64%|  19%|  48%| 130%| 20%| 02%

4 10%|  40%| 30%|  69% | 30%| 119%]  20% -

5 - - A% 141% 1% ~| 111 -

6 — — — —_ _— — — —_— —
NUMRESTO

0 89%| 19%|  B4%| 45%| 28%|  22%| 85%| 24%| 10%

1 50% |  39%|  80%| 41%|  14%|  36%  52%  33% -
NUMSALUD

0 94% |  198%  93%| 39%| 29%| 23% 86%| i8%| 09%

1 53% |  24%|  28%|  83%|  22%| 7% 72%|  39%| 10%

2 —|  95% —| 4% | 48%| 95%| 95% -
NUMHOGAR

0 - —| e7T%| 133% - | ®7% - _

1 90% !  18%| 93%| 40%| 29% 18%| 65%| 18%| 12%

2 S4%|  25%| 63%| 54%| 30%| 30%| 127%| 26%| 04%

3 54%|  18%| 54%| 66%| 09%|  45% 129%|  20%/) 02%

4 —19%!  38%|  58% - 38%| 154%|  38% -

5 - - — - —|  500% — - -
NUMVIDA

0 61%|  19%| 80%| 47%| 28%|  22%| 84%| 21%| 10%

1 60%|  22%| 125%| 30%| 24% |  27%|  81%|  20%|  02%

2 — 32%|  129% — B5%| 65%| 65% _ -
AUTOSDIC

0 75% . 22%|  58%| 75%| 19%|  27%| 139%| 20%| 03%

1 92%|  19%| 91%| 35%| 34%| 20%| 67%| 21%| 11%
AUTODOR

0 94%  20%| 82%| 35%| 28%!  20%  72%| 25%| 11%

1 89%  17%| B88%| 80%| 27%| 27%| 125%| 09%| 63%
AUTOBLI

0 95%) 2% |  82%| 33%| 29%| 19%| 67%| 25%( 12%

1 68%| 17%, 89%| 79%| 26%| 31%| 1386%| 10%| 03%
ENFACCID

0 88%| 20%| 84%| 45%,  28%  22%  84%| 21%  10%

1 61% |  09%| 78%| 17%|  43%| 39%  BI%| 48% -
HOGARDIC

0 83% |  20%|  98%| 34%|  31%|  15%  40%| 24%|  14%

1 98% |  20%| 53%| 68%| 22%| 38%| 176% |  16%|  01%
INCEND

0 88%|  20%| 85%|  47%  30%, 22% 75%  22%| 10%

1 84% |  12%|  74%|  23% | 07%| 27%| 17.6%| 16%| 02%
INSURANC

0 - - B7%| 133% - ~| %1% - -

1 89%|  20%|  83%| 44%|  28%|  22%| B4A%| 21%  10%
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Tabla IV n° 3, (Continuacion)

CCAA

VARIABLES 1 [ 2 3 4 5 6 7 8 9
MEDICO

0 165%  57%| 23% 0%  36%| 20%| 151%| 81%| 57%

1 187%)  70%|  10% —| 0% 18%| 114%| 91%| 186%
MULTIHO

0 172%]  63%| 23% —|  40%, 19%, 151%  92% 79%

1 138%  50% 17% 02% |  13%| 22%| 133%| 52%| 51%
NUMTIPOS

0 133% 6.7 % — 33.3% - - - - -~

1 177%  60%| 25% —]  42%| 18%| 145%| 88%| 63%

2 136%]  54% 16% —|  15%| 24%| 148%| 68% B6%

3 152% 68%| 07% A% 28%) 150% )  61%| 130%

4 192%  38% - 0.,1% —|  58%| 22%| 58%  96%

5 - - - ~ — - 500% - -
OTROS

0 185% 58%| 22% 02%|  34%| 20%| 142%| B81%| 73%

1 126%  48%| 08% —| 06%  06%| 281%| 5% 62%
RESTODIC

0 165%  58%( 22% 01%  34% | 21%, 142% 8%,  73%

1 130%| 47%,  0B% —| 06%| 06%| 282%| 113%| 64%
SALUD

0 166% 57%| 23% —|  37%  20%| 150%,  80%| 57%

1 150%  67%| 12%  100%| 1% 23%| 24%| 92%| 17.3%
VIAJE

0 164%  58% 22% 01% |  33%| 20%| 148%| 82%| T3%

1 333 % — - - - —  333% —|  187%
VIDADIC

0 164%  57%  23% —~|  34%  19%| 147%| 82%| 72%

1 170%|  B89% |  11% 01%| 21%| 29%| 144% | 83%  76%
VIDAEMP N

0 164% 58% | 22% 01%| 34%  20%| 145%| 83%,  73%

1 191%  57%| 07% 01%| 21%) O07%| 241%| 57%| 57%
VIDAMU

0 164%  57%|  22% — 34%|  20% M4T%| 83%| 72%

1 168%| 89%  09% 100%| 17%| 24%| 138% 76%  B80%
VIDAVI

0 164%| 59%| 22% —|  34%|  18% 147%| 82%| 73%

1 171%  48%| 14% 01%| 28%| 43%| 121%| 100%  74%
COCHEDIC

0 6%  55%| 16% 01%|  16%| 21%| 148%| 83%| 70%

1 155%,  53%! 23% —|  37%| 20%, 146%) 82%, 73%
EDAD

1 - -~ - - - - - —| 1000%

2 153% | 49% 17% —|  48%| 0% 128% | 104%  73%

3 167% 60%| 19% —|  36%  1T%|  40%|  78%| 70%

4 168% | 58% | 23% 01%| 33%| 20% 145%| 84%| 70%

5 151%| 63%| 24% —|  22% 31%| 172%| 7B%| BT%
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Tabia IV n° 3. (Continuacion)

CCAA

VARIABLES 10 11 12 13 14 15 16 17 18
MEDICO

0 9.3% 1,8% 93% 38% 29% 24% 8.6 % 1,9% 09%

1 50% 28% 19% 1,9% 93% 18 % 1,5 % 7,0% 39%
MULTIHO

0 B2 % 19 % 95% 33% 28% 1,6 % 56% 23% 1,2%

1 10,6 % 22% 46% 8.5% 28% 43% |  175% 16% 0,1%
NUMTIPCS

0 - - 87%| 133% - —| 267% - -

1 9,0 % 1,8 % 97 % 4,0% 29% 1,8% 6.5% 1,9 % 12%

2 9.4 % 25% 6.3% 54 % 30% 0%  127% 26% 04%

3 54 % 1,8% 54 % 66% 0,9% 45%| 129% 2,0% 0,2%

4 - 19% 38% 5,8 % - 38%| 154% 38 % —

5 - - - - —|  500% - - -
OTROS

0 89 % 19 % 8.4% 45% 28% 22% 8,5% 2,1% 1.0%

1 51%| 39% 81 % 42% 14% 37 % 5.1 % 34% -
RESTODIC ‘Wﬁ ‘W

0 89% 1,9 % 84 % 45% 28% 2.2% 8,5 % 21% 1,0%

1 5,0% 39% B0 % 41% 14% 36% 52 % 33% -
SALUD

0 94 % 1,9% 9.3% 39% 29% 23% 8.6% 18% 09%

1 52% 24% 27% 8.3 % 22% 1,8 % 7.2% 40% 1,0 %
VIAJE )

0 8.8 % 20% B4 % 45% 2.8% 2.2% 8.4 % 21% 09 %

1 —_ - - - — -~ 187% - -
VIDADIC

0 91 % 19 % 8,0% 47% 2.8% 2,2% 8,4 % 21% 1,0%

1 58% 22% | 125% 29% 2.2 % 28% 9.0% 20% 0,2%
VIDAEMP

0 8.8 % 20% 8,3% 45% 28% 22% 84 % 21 % 09%

1 43% 14%| 156% 28% - 28% 78% 0.7 % 0.7 %
VIDAMU

0 9.0 % 19 % 82% 46 % 28% 2.2% B5% 21% 1,0%

1 4,5% 34% 2,2% 15% 22% 37 % 8.2% 3,0% 0.2%
VIDAVI ]

0 88% 20% 8,3% 45% 28% 22% 8.4 % 2.2% 1.0%

1 7.6 % 12%| 105% 45% 33 % 18%| 102% 1.0 % —
COCHEDIC

0 8.5% 2.3% 6.0% 53% 26% 18% 111% 2,2% 05%

1 93% 1,9% 8,9 % 43% 2.8 % 2,3 % 7.9% 2.1 % 1,0%
EDAD

1 — — — — —_ — — —_ -

2 124 % 28 % 8,5% 46% 37 % 12% 6.1 % 1,9 % 08 %

3 95 % 1,8% 8.2% 48% 30% 24% 8,6 % 21% 1,0%

4 B4 % 21% 8.7 % 43% 26% 22% 8.8 % 21% 08%

5 6.9 % 17% 7.7% 42% 26% 25% 8,0 % 23% 14 %




Tabla IV n°® 3. {Continuacion)

CCAA
VARIABLES 1 2 3 4 5 6 7 3 9
CONDSOEC
1 18,5 % 37 % - 0,1% — -— 18,5 % 148 % 185 %
2 7.7% 10,1 % 24% 2,2% 1.3% 2,2%0 252 % 141% 93%
3 375% — - 12,5% - - 12.5% — 25,0%
4 - — — — 286 % — 28,6 % - -
5 36,0 % 53% 05% — 1.0 % 07 % 9.7 % 145 % 75%
4] 10,9 % 50% — - 40% 20% 16.8 % 8.5 % 89 %
7 119 % 5.8% 7% 0,2% 21% 1.2 % 171% 79% 1.9%
8 16,3 % 52% 19% - 35% 1.5% 16,1 % 7.5% 68%
9 1.8% 6,0 % - 7.0% 48 % - 11.9% 19% 3,6 %
10 134 % 09 % - - 54 % 1.8 % 17,9 % 89% 71%
11 18,0 % 6,5 % 16 % - 34 % 1,7 % 15,1% 73% 7.2%
12 181 % 6.2 % 14% - 4.8% — 19.0% 05% 67 %
13 14,8 % 55% 2.2% 0,1% 3.9% 2,5% 13.2% 73% 63 %
14 188 % 43 % 16 % — 75% 10% 96% 78% 6.4 %
15 135 % 20% 41% — 14 % 4.7 % 189 % 41 % 61%
16 157 % 6,6% 25% - 32% 1,8% 124 % 7% 74%
17 18% 33% 09% — 47 % 14 % 16,5 % 9,0 % 9,0%
18 186 % 9,0% — 0.1% 45% 11% 136 % 96% 56%
19 16,3 % 2.2% — - 54 % 2,2% 12,0 % 12,0% 8.7 %
ESTRATO
1 158 % 7.3 % 1.0% -~ 3% 20% 176 % 7.2 % 48%
2 140 % — 10,0 % - 8,0 % 56% 6.4 % 100% €4 %
3 14,0 % - - 1% - - - — 20,7 %
4 254 % - 8.5 % - 33% — - — 11%
5 254 % - 24 % - 6,0% - 33% 6.2% B0%
) 19,7 % B.i% 33% - 4.2% 2,8% 79% 20% 9,0%
7 143 % 8.0% 1.5% - 25% 1.6% 203 % 128 % 6.1 %
B 23,2% - 18% 0,2% 27% 33% - 128% 16,0 %
9 - 11,6 % — - — 19% 396 % 17.9% 179%
NIVESTUD
1 283% 4,9% 16 % - 31 % 05% 6.9 % 13.2% 45%
2 13,3 % 6,3 % 22% 0,1% 31 % 24% 16,9 % 74 % 7,7 %
3 137 % 45% 3i% 0,2% 43 % 2.7 % 131 % 6.5 % 7.8 %
4 15,7 % 58% 2.2% - 3.2% 21 % 16,2 % 8.2 % 83%
5 15,6 % 6.1 % 1.2% - 38% 1,3% 16,6 % 49 % 7.6%
NMIHOGAR
1 11.0% 7.2% 1.0% - 32% 2,4 % 16,9 % 8.1% 99%
2 13,5 % 6,5 % 26 % — 2,6% 21% 170 % 8,7 % 84 %
3 14,4 % 6.4 % 26% - 32% 2,0% 141% 81% 78%
4 174 % 5,7 % 21 % - 3.2% 19% 14,1 % 74% 7.2%
5 18,2 % 4,8% 20% - 41% 20% 134 % 8.7 % 57%
) 224 % 4,0% 16% 0,1% 4.2 % 27 % 13.0% 9,.9% 55%
7 216% 4,6 % 1,1 % 0.1% 39% 07 % 14,5 % 11.0% 57 %
8 292% 59 % 1.2% - 59% 12% 176 % 71% 1,2%
8 229 % 29% —_ - 1.4 % — 114 % 5.7 % 29%
10 286 % - - 0,1% - 71 % 214 % — -
1 66,7 % - — — - 333% - - -
12 50,0 % - — — — 250% — - —
13 100,0 % — - - - - — — -
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Tabla IV n° 3. {Continuacion})

CCAA
VARIABLES 10 m_1 12 [ 13 14 15 [ 16 17 18
CONDSOEC
1 TA%|  3T%|  T4% —|  37% - 37% - -
2 44% |  20%| MS5%|  02%( 33%| 20% 13 % 23% -
3 125% — — - L - - - - —
4 ~! 286%| 143% —_ - — - - -
5 87%| 24%| 53%| 07%| 38%| 10% 1,4 % 1,0 % 0,5%
6 79% ~]  30%[ 59%| 10%] 50%| 158% 5,0 % -
7 1,3% 15%| 134%| 15%| 08%| 24% 43%|  30%| 09%
8 0%  21%|  97%| 31%| 31%| 24%| 70% 21 % 0.8 %
9 6,0% - 12% |  24%| 95%| 60%| 143% 36% -
10 80%| 63% 45%| 54%( 45% 8% 98% 2,7 % 18%
11 6,7 % 14% 89% | 49%| 26% 19%| 97% 28%| 05%
12 76%)  14%|  7A%|  82%| 19%| 29% 57 % 0.5 % -
13 96%| 18% 89%| 83%( 27% 4%  83% 14 % 18%
14 93% 19%| 89%| 70%| 27%) 18%| B80% 2,2% 12%
15 10,1% —| e1%|  47% ~|  68%) 135% 20% —
16 10,3 % 18%( 73%| 51%| 2B%({ 26%| 98% 25%|  05%
17 13% 19% 52%| 28%| 14%| 38%( 151% — 19%
18 23%|  40%| 141%| 47%| 56%| 34% —|  08% 6.2%
19 76%| 1% 120%|  33%|  11% 22% | 12.0% 2.2% -
ESTRATO
1 76% 18% 69%|  64%| 24%| 22%| 97% 2,3 % 2,1%
2 7.2% ~| 153% —| 104% -] 68% - -
3 - - —1 652% - ~ - - -
4 176 % —| M2%| 83%| . 53% -~ 194% — -
5 177% 28% 73%|  28%| 47%| 24%| HM0% - -
6 98%| 20%| 135% ~|  38%| 30%| 79% 30% -
7 8,3 % 16%| 104%| 17%) 17% 18%| 73% 2.2% -
8 88%  37% 139% — —! 44% 55% 35% -
9 13,7%,  51% — — — 31% — 3.9% -
NIVESTUD
1 108% 30% B5% | 25%| 49% 12%) 28% 17%|  02%
2 88% | 18%| 85%| 44%| 22%| 23%| 93% 2.2% 11%
3 78% ! 1.2% 80% | 7A%| 28%| 31%( 107% 15% 19%
4 68%| 22% 95%  31%| 27% 0%  B7% 19% |  05%
5 B.6 % 15% 8A% | 7% 23% 19% | 122% 39%, 03%
NMIHOGAR
1 6% | 21% 78%|  58%| 22% 24%| 108% 19%|  05%
2 9,9 % 15% 74%]  4T%|  28% 18%| 74%| 28%| 09%
3 101%) 21%| 83%| 38%| 24%( 25%| 96%| 20%  08%
4 88%| 19% 79%| 58%| 30% 25%| 85%( 20% 1,0%
5 78%|  22% 92%( 42%| 31%| 24% 8.1 % 2.0% 11%
6 B1%| 23%| 112%| 28%| 29% 14%| 66% 2.2% 1,3%
7 53%| 39% 110%| 35%) 39%| 21%| 60%| 04%| 07%
8 24% —| 153%| 24%| 24%| 35%| 47% 59 % 24%
9 57%( 29% 86%| 57%| 29% —| 143% 29% -
10 14,3 % - 71 % — 1% ~| 143% - -
11 ~ - ~ - - - - - -
12 - - — - — —| 250% - -
f s e e e N I e ! [
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Tabla IV n° 3. {Continuacién)

( [ CCAA

VARIABLES 1 2 | 3 4 | 5 3 7 ] ]

SEXO
0 15,9 % 50% 1.7% — 33% 26%) 153% 6,3 % 6,8 %
1 165 % 59% 22% 0,2% 3,3 % 19% 145 % 85% 7.3%

TAMMUNI
1 11,8 % 1% 1.2 % - 16 % 22% | 219%, 135%| 115%
2 198%| 10,1% 24 % - 45% 12% 82 % 7.5% 72%
3 96 % - 27% —_ 1,0% 20% |  201% 16,1 % 77%
4 171% - 32% - 6,1 % 31% 15,2 % 31% 57%
5 202%| 197% - - — - - - -

TIPHOGBR
1 139 % 7.0% 1.9% — 24% 24 % 176 % 81%| 105%
2 9.9% 84 % 1,2 % - 45% 18%) 141% 8.4% 93%
3 114 % 60% 30% 0,2% 2,5% 14 % 166%| 105% 74%
4 17,7 % 53% 1.8 % - 39% 17%| 136% 85% 6.7 %
5 150% 50% — 0,1% 10.0% 33% 8,3% 50% 6.7 %
6 16,1 % 6.2 % 22% - 2.9% 24 % 16,0 % 7.7 % 7.0 %
7 189 % 50% 26% 0,2% 35 % 2.0 % 12,4 % 7.8% 5,8 %

TIPHOGAR
1 123% 58% 07 % — 1,7 % 3% 202% 79%| 106%
2 9.9 % 84 % 12% - 4,5% 18% 14,1 % 8.4 % 9.3%
3 15,0 % 50% — 0,1% 100 % 33% 83% 50% 6,7 %
4 14,4 % 74 % 2.3% 0,1% 26% 21%| 165% 81%| 105%
5 114 % 6,0 % 30% 0,2% 2.5% 14% 166%| 105% 74%
8 134 % 6,6 % 28% 0,3% 4.1% 18%| 124% 7.6% 76%
7 17.9% 51% 15% 0,1% 36% 15% 136 % 77% 7.5%
8 240% 38% 09% 0,1% 45 % 19% 15,3 % 115% 32%
9 15,5 % 6.4 % 21 % 0,1% 23% 35 % 19.0 % 6,2% 7.0%
10 172 % 94% 1,6 % — 47% 31% 10,5 % 3% 31%
1 151 % 6,1% 25% - 26% 22% 15,7 % 8,5% 8,2 %
12 173 % 50% 2.9% 0,1% 31 % 18 % 133% 7.9% 7.5%
13 17.2% 6,3 % 19% — 33% 23% 15,3 % 7.5% 59%
14 20,8&[ 49% 23% 0,1% 39% 21 ﬂ 11,6 %J 8,0% &&i
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Tabla IV n° 3. {Continuacion)

CCAA
VARIABLES 10 1 12 13| 14 | 15 | 16 17 [ 18
SEXO
0 84 % 19%| 109% 47% 25% 23%| 101% 1,7 % 06%
1 88 % 20% 8,0% 45% 28% 22% 8,2 % 22% 1,0 %
TAMMUNI
1 6.7 % 28 % 79% 05% 0.7 % 3,0% 45% 32% -
2 11,7 % 20% 9.0 % 13% 36% 23% 8,0% 1.3% -
3 52% 58%) 124% 27% 1.7 % — 6,2% - 6,8 %
4 8,7 % 8.9% 29% 54 % 33%|  158% 3,5% -~ -
5 19,8 % - HT% — -~ - - - _
TIPHOGBR
1 78% 2.0% 6,0 % 54 % 22% 13% 8,3 % 25% 09 %
2 7.8 % 2.1% 90 % 6.3 % 30% 24 % 96% 1,8% 06%
3 11,7 % 15 % 7.6 % 4,6% 33% 16 % 75% 27% 0,5%
4 97 % 15% 74% 49% 34% 26% 7.9% 2.0% 10%
5 133 % 50% 8,3% 1,7 % 1,7% —~| 133% - 33%
6 79% 19% 8,1 % 41% 24 % 25% 9.9% 1,9 % 08 %
7 79% 22%| 115% 39 % 25% 2,1 % 73% 22% 1.2%
TIPHOGAR
1 58 % 21% 6,5 % 5,5% 14% 7% 123% 21% 0,3%
2 7.8% 21% 9,0 % 6.3 % 30% 2,4 % 96 % 1,8 % 06%
3 13,3 % 50% 8,3 % 1,7 % 1.7 % —]  133% - 33%
4 8.5 % 20 % 5.8% 5,4 % 25% 11% 8,8 % 27% 11%
5 1,7 % 1.5% 7.6 % 46% 33% 16 % 75% 27% 05%
6 1M1.1% 19% 8.4 % 48% 24 % 24% 94 % 22% 0.8%
7 96% 16 % 74 % 53% 34 % 27 % 8,2 % 23 % 1,0%
8 78% 24% 6,0 % 4.1 % 5,0 % 26% 48% 1,0 % 1.0%
9 8,2% 06 % 8,7 % 3.7 % 25% 33% 7.8% 21 % 1,0 %
10 94 % 16%] 156% 16 % 31 % 16%| 125% - 16%
11 94 % 2,0 % 7.6 % 2.9 % 23% 26% 5,4 % 20% 0.8%
12 87% 23% 95 % 47 % 28% 26% 73% 22% 10%
13 64 % 22% 8.1% 54 % 24 % 21%|  111% 1.8 % 0.9%
1 55%|  21%| 134%|  32%  22%  15%|  11% 2%l 4%
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Tabla IV n° 4. Analisis de las distintas variables relacionadas con seguros por Provincias.

VARIABLE PROVINCIA#
AUTODIC
0 (7.2 %) = Vizcaya, Valencia.
1 {4,1 %) = Soria, Madrid.
AUTODORI
0 {4,1 %) = Valencia, Madrid.
1 {8%) = Madrid, Vizcaya.
AUTOBLI
0 {7.5 %) = Madrid, Vizcaya.
1 (4,3 %) = Valencia, Sevilla.
ENFACCID
0 (4,5 %} = Madrid, Valencia
1 5,6 %) = Cantabria, La Rioja.
HOGARDIC
0 (3,9 %) = Valencia, La Corufa.
1 (7,5 %) = Vizcaya, Madrid.
INCEND
0 (4,7 %) = Madrid, Valencia.
1 8,6 %) = Vizcaya, Alava.
MEDICO
0 (4,3 %) = Valencia.
1 9,3 %) = Madrid, Lleida.
MULTIHO
0 {4%) = Valencia, La Corufia.
1 {8,5 %) = Madrid, Vizcaya.
NUMHOGAR
0 {13,3 %) = Barcelona, Vizcaya.
1 {4,1 %) = Valencia.
2 {5,5 %) = Madrid.
3 (8,4 %) = Madrid.
4 (7.9 %) = Ledn.
5 {11,1 %) = Cdrdoba, Ledn, Lieida, La Rioja, Lugo, Madrid, Navarra,
Soria, Zaragoza.
6 {50%) = Cadiz y Las Palmas,
INSURANC
0 (13,3 %) = Barcelona, Madrid, Vizcaya
1 4.4 %) = Madrid
NUMPOLIZ
0 (13,3 %) = Barcelona, Madrid, Vizcaya
1 (4.1 %) = Valencia
2 (5,5 %) = Madrid
3 (6,4 %) = Madrid
4 (7,9 %} = Ledn
5 {8,1 %) = Cordoba, Ledn, Lieida, La Rioja, Lugo, Madrid, Navarra,
Soria, Zaragoza
6 {50%) = Cédiz y Las Palmas
OTROS
0 (4,5 %) = Madrid
1 (11,8 %) = Leon

4 Valores con porcentajes maximos.
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Tabla IV n° 4, {Continuacién)

VARIABLE PROVINCIA
RESTODIC

0 (4,5 %) = Madrid.

1 {11,6 %) = Ledn.
NUMAUTOS

0 (7,5 %) = Madrid.

1 (3.8 %)= Valencia.

2 {11%) = Valencia y Madrid.
NUMRESTO

0 {4,5 %) = Madrid,

1 {11,6 %) = Leon.
NUMSALUD

0 {4,3 %) = Valencia.

1 {8,3 %} = Madnd.

2 (9,5 %) = Céceres, Huesca, Lleida, La Ricja.
NUMTIPOS

0 {13,3 %) = Barcelona, Madrid, Vizcaya.

1 (4,3 %) = Valencia.

2 (5,4 %) = Madrid y Vizcaya.

3 (6,6 %) = Madrid.

4 (9,6 %) = Cordoba, Leon.

5 {50%) = Navarra y Soria.
NUMVIDA

0 (4,7 %) = Madrid.

1 (5,4 %) = La Corufia,

2 (9,7 %) = Cadiz, La Corufia, Valladolid.
SALUDDIC

0 (4,3 %) = Valencia.

1 (8,3 %) = Madrid, Lleida.
VIAJE

0 (4,5 %) = Madrid, Valencia.

1 {16,7 %) = Burgos, Guiptizcoa, Mélaga, Sevilla, Tarragona, Zamora.
VIDADIC

0 (4,7 %) = Madrid, Alicante.

1 (5,5 %) = La Corufa, Vizcaya.
VIDAEMF

0 {4,5 %) = Madrid, Valencia.

1 {11,3 %) = La Corufia, Valladolid.
VIDAMU

0 {4,6 %) = Madrid.

1 {5,3 %]} = Ourense.




Tabla IV n° 5. Analisis de las distintas variables en funcion de la condicion
socioecondmica del sustentador principal

CONDICION SOCIOECONOMICA ]
VARIABLES 1 2 3 4 5 6 7 8 ) 10 |
RESTODIC
0 03%| 49%| 01%| O01%| 48%| 10%| 36%| 120%| 08%| 12%
1 —| B9%| 07% —| 47%| 36%| 29%| 98%| 07%| 22%
SALUDDIC
0 03%| 45%( O0:%| 01%| &45%[ 10%| 35%| M7%| 08%| 12%
1 05%| 77%| 02%| 01%| 50%| 18%| 44% 127%,  O01%| 17%
VIDADIC
0 03%| 53%| O01%| 01%| 48%| 10%| 37% 118%| 09% 11%
1 02%| 18%!| 01% — 1 25%| 18%| 30%| 128%| 14%| 28%
HOGARDIC
0 04%! 65% 01%| 01%| 57%| 08%| 38%| 126%, 09%| 10%
1 01%| 18% —| o01%| 20%| 15%| 32%| 104%| 098%| 17%
AUTODIC
0 03%| 38%| 01%| 01%| 36%| 18% K 39%| 122%| 10%! 18%
1 03% 53% 01 % 0.1 % 49 % 09% 35%| 118% 0,9% 11%
NUMPOLIZ
0 - - - - 7,1 % 74%| 286% 71% - -
1 04%| 57%| 01%| 01%| 56%) 09%( 36%) 121%| 08%| 09%
2 02%| 37%| 02%( 01%| 31%| 12%| 29%| 13%| 12%| 16%
3 02%| 35% - —~| 17%| 15%| 48%| 96%  09%| 22%
4 —| 23% - - —~| 58%| 35%| 151%| 12%| 47%
5 — — - - —| 143% ~| 286% —| 143%
) — - — — — — — — —| 500%
NUMTIPOS
0 — - - - 1% 1% | 286% 71% — —
1 04%) 57%| 03%| 01%| 55%| 08%| 38%| 121%| 08%| 10%
? 02%| 34%| 01% ~| 3% 13%| 29%| MA%[ 12%| 15%
3 02%| 32% — —| 15%| 15%| 49%| 998%, 09%! 34%
4 —| 45% - - —1 91%| 23%| 182% - -
5 — - - — —| 50,0% —| 500% — -
NIVESTUD
1 05%| 125%( 03% - 174% —~| 15%[| 128%| 08% -
2 03%| 56%| 01%| 01%| 39%| 02%) 42%| 146%| 11%| 05%
3 02%| 08%| 02%| 01%| 13%| 10%, 47%( 84%| 03%| 30%
4 02%, 06% - —~ 05%| 31%| 23%! 43%| 06%| 37%
5 03%| 02% — 02%| 02% 83%| 08%| 22%| 02%| 38%
NMIHOGAR
1 07%| ¢5% - - 33%| 22%| 30%| 56% ~| 07%
2 04%| 65%| 01% —~| 57%| 17%| 40%| 117%| 08%[ O07%
3 01%| 47% | 01%{ 45%| 11%| 30%| 119%(| 05%| 18%
4 02%| 42%) 01%| 01%| 43%| 08%| 36%| 120%| 09%| 11%
5 02%| 50%| 01% —| 42%| 09%| 40%| 129%| 14%| 10%
8 09%| BO0%| 02% ~| 59%| 11%| 4B%| 119%| 11%| 12%
7 13%| 44%| 04%| 04%| 26%| 13%| 31%| 131%| t7%| 17%
8 —| 32% - —| 65%| 16%| 32%( 177%| 32%| 32%
g - 36% - ~| 11% ~| 38% - - 71%
10 - - - ~| 100% - — - - -
11 - — - - - - - - - —
12 — — — —| 250% — -1 250% - —~
S S e e B Bt Y S et S S
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Tabla IV n° 5. {Continuacién)

| CONDICION SOCIOECONOMICA B
VARMBLES 1 | 12 13 14 | 15 16 17 | 18 19
ESTomc | J
97%| 23%| 141%| 75%| 16%| 306%| 23%| 19%| 10%
98% | 18%| 11,3%| 47%| 18%| 335%| 25%| 22%| O7%
ALUDmc
94% | 22%| 137%| 78%| 16%| 319%| 25%| 21%| 10%
1 198%| 35%| 170%| 48%| 18%| 225%| 13%| 12%| 09%
VIDADIC 1
0 94%| 21%( 135%) 7,8%| 16%| 315%| 24%| 17%| 0%
1 125%| 43%| 190%, 60%| 18%| 231% 7%, 43%| 07%
HOGARDIC
0 85%| 21%! 122%! 7% 14%| 304%[ 24%| 19%| 11%
1 123% 28%! 178%| 69%! 21%! 3% 21%| 20%| 08%
AUTODIC |
0 128%| 33%[ 150%( 72%( 20%| 266%| 18%| 17%, 11%
1 88% | 21%| 138%, 76%| 16%| 318% | 25%| 20%| 10%
NUMPOLIZ
0 4% 7A%| 71%| 143% - - - — -
1 85%| 20%| 122%| 84%| 15%| 318%| 25%| 18%| 11%
2 14%)| 24%| 164%| 63%| 20%| 307%| 22%| 24%| 09%
3 108%| 48%| 226%| 55%| 18%| 267%| 13%| 20%| 04%
4 209%| 47%| 174%| 23%| 12%| 188% —] 23% -
5 143% —| 143% — - - —| 143% -
6 — - — - ~| 50.0% — - -
NUMTIPOS
0 4% 71%| 7a%| 143% - — - - —
1 86%| 20%| 122%| 83%| 15%| 318%| 25%| 17%| 11%
2 112%| 25%| 169%| 63%] 20%! 307%| 23%| 24% 09%
3 120% ] 47%| 229%| 45% 17%| 242%| 13%| 28%([ 04%
4 05%| 23%| 182%| 23%| 23% 205% - — -
[ — —_ —_ . — - — — —_—
NIVESTUD
1 01%| 02%( 28%| B4%| 06%| 354%| 43% —| 23%
2 16%| 10%| 11.8%( 91%| 17%| 390%| 29%( 16%| 08%
3 60%( 69%| 323%| 58%| 28%| 195%| 08%| 43%| 10%
4 502%| 57% 187%| 18%| 18%  35%| 02%| 24%[ 06%
5 B41%| 47%| B88% 07%| 03%| 13% ~| 28%| 02%
NMIHOGAR
1 230%) 30%| 249%| 100%| 07%| 152%| 04%| 07%| 19%
2 136%| 19%| 157%| 88%( 15%| 228%| 24%| 08%| 12%
3 93% ! 24%| 139%| B84%| 17%[ 30%| 27%| 18%| 08%
4 B5%| 23%| 144%| 65%| 20%| 333%| 24%| 25%| 07%
5 85%| 21%| 128%| 73%| 14%| 319%| 22%| 28%| 14%
6 T7%( 23%| 104%| 68%| 12%| 314%| 20%| 20%| 1%
7 100%) 44%| 92%| 52%| 09%| 367%| 22% - 13%
8 85%| 16%| 145%| 48% 23%| 16% - -
9 36% —~| 107%| 214%| 36%| 321%| 36% —| 36%
10 300 % —| 100%] 100% —] 300% - —| 100%
1 500 % — - - - ~ | 500% - —
12 25,0% -1 250% - - - ~ - -
13 — :j — | 100.0% - =] — —| -
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Tabla IV n° 5. {Continuacion)

-

CONDICION SOCIOECONOMICA

VARIABLES 1 2 i | 4 5 6 7 | 8 9 10
SEXO
0 01%| 23% - — 1% 14%| 24%! 116%| 03%| 01%
1 03%| 52%| 01%| O1%| 48%| 1%, 37%| 119%| 10%| 13%
TAMMUNI
i 06%| 165%( 02%| O01%| 107%| 08%| 41%| t51%| 11%| 07%
2 04%| 31%| 02%| 01%| 62%| 08%(| 40%| 124%| 13%| 08%
3 0% 1,3% - ! 18%| 10%| 41%! 101%| 08%| 16%
4 01% 07% - —| 11%!| 18%| 31%| 105%| 06%| 17%
5 1 02% - —| 04%! 13%| 22%| 9B8B%| 06%| 15%
TIPOGABR
1 32%| 97% - —~| 32%| 161%| 97%| 226% —| 32%
2 08%| 48% - —| 35%| 15%| 27%| 58% —] 08%
3 03%! 63%| 01% ~| B4%| 10%[ 43%| 114%| 08%| 07%
4 01%| 25% —| 01%| 34%| 13%| 32%! 118%( 11%) 12%
5 _ - - - - —| 47%| 93% - -
6 04% B88%| O01%| 01% 58%| 09%, 39% 6 126%! O06%| 15%
7 04%| 54%| 02%| 01%| ©50%| 098%| 38%| 124%| 11%| 12%
TIPHOGAR
1 — - — — — 20%! 111% - - -
2 08%| 46% - —1 35%| 15%| 27%| 58% —~| 08%
3 - - — - - ~| 47%| 93% - -
4 45%| 136% — —1 45%| 136%| 91%| 318% —| 45%
5 03%| 63%| 01% ~| 64%| 10%| 43%| 114%| 08%| 07%
6 —| 20% | 01%| 28%| 15%| 25%| 115%| O07%| 16%
7 02%| 24%| 01%| O0%%| 38%| 11%[ 38%| H5%| 10%| 1%
8 03%| 34% - ~| 31%| 12%| 34%| 130%| 19%| 08%
9 05%] 73% - —| 41%] 28%| 28%| 119%| 08%| 05%
10 —| 54% - - - ~| 54%| 135% —~| 27%
11 4% | 89%| 01%| 02%| 72%| 06%| 35%| 122%( 02%( 22%
12 03%| 39%| 01%] 01%| 45%| 08%| 33%| 134%| 08%| 10%
13 04% | 90%( 01%| O01%| 50%| 08%| 44%( 130%| 08%| 12%
14 06% | 70%| 03%| 01%{ 59%| 12%| 45%| 12%| 15% ayﬂ
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Tabla IV n°® 5. {Continuacién)

CONDICION SOCIOECONOMICA

VARIABLES 11 12 13 14 | 15 % | 17 18 | 19
SEXO i
0 5% 20%| 190%| 221% 03%| 99%| 03% 01% 14%
1 84%| 23%| 136%| 62% | 17%| 325% 25% 21% 10%
TAMMUNI
1 36%| 10%| 61%| 41%| 12%| 281%| 33%| 09%| 09%
2 BO%) 19%| 128%| 71%| 15%| 343%| 28%| 11%| 12%
3 122%| 27% 164%| 89%| 15%( 304%| 19%| 44% 08%
4 134%] 32%| 180%| 86%( 20%| 298% | 19%( 22% 11%
5 136% | 33%| 213%| 108%| 20% | 292%| 10%) 22% 08%
TIPOGABR
1 65 % —| 97%| 65% — 32% - —| 65%
2 A% 31%| 254%| 96%| 08%| 154%| 04%| 08%) 19%
3 19%| 25%( 152%( 7.2%| 20%| 258%| 27%| O0B%| 09%
4 102% 24%| 144%| 68%| 18%| 349%| 23%| 22%| 06%
5 326% — 163% 163% ~| 183% | 23% - 23%
6 BI1%| 22%| 135%| 89%| 16% 244% | 30%| 19%  16%
7 76%| 22%| 121%| 68%| 15%| 339% 18%| 22%| 10%
TIPHOGAR
1 22,2 % —| M1%| 222% | 11,1% ~ - -
2 2% 31%( 254%| 96%| 0B8%| 154%| O04%| 08%| 19%
3 326% —| 163%| 163% —| 163%] 23% ~| 23%
4 - - 91% - - — - - 9%
5 19%| 25%| 152%| 7.2%| 20%| 258%| 27%| 08%| 08%
6 106%| 26%| 147%( 78%| 19%| 357%| 22%| 17%| 03%
7 100%| 25%| 155%| 64%| 19%| 336%| 21%| 28%| 06%
8 100%| 17%| "1%| 63%| 12%| 368%| 28%| 22%| 08%
9 193%| 05%| 174%| 142% —| 158%| 14% —| 03%
10 3% 27%| B1%| 218% ~| 135% - A
1 64% | 23%| 130%| 90%( 14%| 251%| 35%| 22%| 16%
12 69%| 22%| 133%| 62%| 17%! 362%| 22%| 26%| 06%
13 72%| 26%| 131%| 78%| 20%| 67% 28%, 21%)| 18%
14 77%| 22%| 110%| 7.0%| 14%| 320% | 18%| 18%| 15%
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Tabla IV n° 6. Analisis de las distintas variables en funcion de la categoria

socioprofesional del sustentador principal

. CATEGORIA SOCIOPROFESIONAL ]
VARIABLES 1 2 3 4 5 8 |
RESTODIC
0 236 % 24,8% 12,0 % 6,7 % 21.9% 10,9 %
1 26,2 % 23,2 % 11,9 % 8.6 % 221 % 8.0 %
SALUDDIC
0 25,0 % 24,9 % 1.9 % 6,5 % 21,0 % 10,8 %
1 15,8 % 24,6 % 12,1 % 8,2 % 279 % 11,3 %
VIDADIC
0 240 % 239% 118 % 71% 22,3 % 10,9 %
1 203% '  342% 13,2 % 3.7 % 18,5 % 10.0 %
HOGARDIC
0 23,4% 22,7% 12,7% 8.8% 21,5% 10,9%
1 24.2% 29,0% 10,6% 2,6% 22.7% 10,8%
AUTODIC
0 16.4% 22.7% 10,2% 4,2% 32,7% 13,9%
1 26,0% 25,3% 12,4% 7.7% 18,7% 9,0%
NUMPOLIZ
0 - 48,7 % 40,0 % 6,7 % - 8,7 %
1 230 % 218% 1.5% 76% 24,4 % 11,9 %
2 26,2 % 29,3% 11,8 % 53% 18,3 % 9,2 %
3 242 % 38,0 % 130 % 4,5 % 13,3% 7.0%
4 17.8% 426 % 19,8 % 20% 11,9 % 59 %
5 - 333 % 333% — 22,2 % 11,1 %
8 50,0 % 50,0 % - — - —
NUMTIPOS
0 — 46,7 % 40,0 % 6.7 % — 6,7 %
1 23.0% 218% 115 % 7.6 % 24.2 % 11,9 %
2 26,5 % 298% 11,8 % 5,0 % 17.9% 8,9 %
3 21% 388% 13,2% 4,3% 13,9 % 7.7 %
4 19,2 % 36,5 % 231 % 38% 13,5 % 3.8%
5 — —| 1000 % - - —
NIVESTUD
1 16,7 % 52 % 6,6 % 13.2% 415% 16,8 %
2 30,6 % 173 % 14,1% 7.4 % 20,5 % 104 %
3 200 % 46,3 % 124 % 18% 96 % 9,9 %
4 46% 66,9 % 77% 1.4 % 14,0 % 54 %
5 1,5% 70,9 % 10,6 % 0.6 % 11,2% 52 %
NMIHOGAR
1 6,1% 252 % 4,5% 3.2% 321% 28,9 %
2 10,3 % 173 % 7.5% 5,2 % 48,3 % 11,3%
3 23,7 % 244 % 11,3% 6.5 % 23.6 % 9,8 %
4 314% 284 % 143 % 71% 10,2 % 8,6 %
5 29,2 % 27,3 % 154 % | 7.8% 9.3 % 11,0 %
6 273% 23,8 % 15,0 % 12.0% 13,4 % 8,5%
7 29,8 % 245% 14.2 % 71% 14,9% 96 %
8 247 % 23,5 % 16,5 % 74% 23,5% 4,7 %
g 28,6 % 28,6 % 2,9 % 2.9 % 20,0 % 17.1%
10 214 % 35,7 % — - 14,3 % 28,6 %
11 33,3% 333 % - - 33,3% -
12 - 50,0 % 25,0 % 25,0 % - -
13 .- - - — - 100,0 %
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Tabla IV n® 6. (Continuacion)

CATEGORIA SOCIOPROFESIONAL

VARIABLES 1 1 2 3 4 ] 5 | 6
SEXO
42% 31,4 % 7,2 % 1,4 % 200 % 358 %
26,3 % 239 % 12,7 % 7.5% 222 % 74 %
TAMMUNI
1 21,5 % 10,3 % 13,4 % 18,1 % 26,6 % 10,0 %
2 21.2% 226% 128 % 67% 19,8 % 10,8 %
3 232 % 30,6 % 111 % 21 % 206 % 12,4 %
4 234 % 327% 11,4 % 1,3 % 20,5 % 10,7 %
5 224 % 35,8 % 9.6 % 0.5% 205% 11,2 %
[TIHOGABR
1 01% 0,6 % 1,4 % 0.4 % 86,0 % 11,5 %
2 11,1% 45,8 % 75% 6,0 % 84 % 21,3 %
3 20,7 % 28,3 % 12,8 % 9,4 % 20,4 % 8,5 %
4 359 % 336% 157 % 5.4 % 1.4 % 8,1%
5 8,3 % 40,0 % 10,0 % - 3.3% 383 %
6 15,8 % 19,6 % 10,1 % 83% 331 % 13,1 %
7 30,0 % 251 % 14,2 % 8,8 % 116 % 10,3 %
TIPHOGAR
1 0,3% 17 % 1,0 % - 59,2 % 37,7 %
2 11.1% 458 % 7.5% 6.0 % 84 % 21,3 %
3 83 % 40,0 % 10,0 % - 33% 38,3 %
4 - 02% 1,5 % 0,5% 95,7 % 21%
5 20,7 % 28,3 % 12,8 % 94 % 20,4 % 8,5%
8 36,1 % 34,8 % 14,8 % 45% 27% 72%
7 353 % 34,6 % 15,7 % 57% 07 % 8,0 %
8 36,7% 293 % 17,1 % 6,0 % 09 % 10,0 %
9 6.4 % 216 % 74% 47% 295% 30,5%
10 7.8% 34,4 % 8.4 % 3.1% 12,5 % 32,8 %
11 14,9 % 16,7 % 8.5% 84 % 40,8 % 10,8 %
12 341% 258% 15,2 % 74 % 7.9% 97 %
13 20,0 % 21,8% 12,8 % 95%, - 265% 96 %
14 26,9 % 237%|  135% 108%|  155%) 9.6 %
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Tabla IV n° 7. Analisis de las distintas variables en funcion del sexo del sustentador

principal
SEX0

VARIABLES MUJER VARON
NUMAUTOS

0 21,2 % 788 %

1 19,2 % 70,8 %

2 11,6 % 88,4 %
NUMPOLIZ

0 6,7 % 93,3 %

1 13,1 % 86,9 %

2 10,4 % 89,6 %

3 7.9 % 921 %

4 69 % 931 %

5 100,0 %

6 100,0 %
NUMRESTO

0 122% - 87,8 %

1 6.9 % 93.1%
NUMSALUD ‘j

0 1.3 % 88,7 %

1 16,7 % 83,3 %

2 19,0 % 81,0 %
NUMTIPOS

0 6,7 % 93,3 %

1 13,1 % 86.9 %

2 10,3 % 89,7 %

3 7.0% 93,0%

4 58 % 94,2 %

5 100,0 %
NUMVIDA

0 12,2 % 87,8 %

1 10,6 % 89,4 %

2 3,2% 96,8 %
NUMHOGAR

0 10,9 % 89,1 %

1 14,7 % 85,3 %

2 8,6 % 91,4 %
AUTODIC

0 21,2 % 78,8 %

1 9.2 % 90,8 %
AUTODOR

0 12,7 % 87,3 %

1 10,1 % 89,9 %
AUTOBLI

0 15,8 % 84,2 %

1 9.1% 90,9 %
ENFACCID

0 121 % 87,9%

1 10,8 % 89,2 %
HOGARDIC

0 10,9 % 89,1 %

1 14,6 % 85,4 %
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Tabla [V n°7. (Continuacién)

SEXO

VARIABLES MUJER VARON
INCEND

0 11,8 % 88,2 %

1 14.4 % 85.6 %
INSURANC

0 6,7 % 933 %

1 12.1 % 87.9 %
MEDICO

0 1,3% 88.7 %

1 177 9% 82.3 %
MULTIHO

0 11,3% 887 %

1 145 % 85.5 %
OTROS

0 12.2% 87.8%

1 7.0 % 93,0 %
RESTODIC

0 122% 87,8 %

1 6.9 % 931 %
SALUDDIC

0 1,3% 88.7 %

1 16,7 % 833 %
VIAJE

0 12,1 % 87,9 %

1 100.0 %
VIDADIC

0 12,2 % 878 %

1 10,4 % 89.6 %
VIDAEMP

0 12.1% 879 %

1 749 9259,
VIDAMU

0 124 % 87,9 %

: 104 % 89.6 %
VIDAVI

0 12.1% 87,9 %

1 B 14,0 % 89,0 %




Tabla IV n® 8. Analisis de las distintas variables en funcion del nivel de estudios del
sustentador principal

NIVEL DE ESTUDIOS

VARIABLES 1 2 3 4 5
AUTODIC

0 19,8 % 5.6 % 11,3 % 6,6 % 6,3 %

1 16,8 % 59,8 % 12,3 % 8.1 % 51 %
AUTOBLI

0 16,9 % 57,5 % 12,6 % 6,5 % 5,5 %

1 176 % 59,6 % 11,7 % 6,1% 48 %
AUTODOR

¢ 19,0 % 59,2 % 11.4% 59 % 74 %

1 13,0 % 57,3 % 14,1 % 7.4 % 8.2 %
ENFACCID

0 17.5% 58,8 % 12,0 % 6,2 % 55 %

1 117 % 524 % 16,5 % 10,0 % 95 %
HOGARDIC

0 20,1 % 58,3 % 1M11% 57 % 4,8%

1 11,9 % 59.4 % 14,1 % 7.6 % 7.1 %
INCEND o

0 18,1 % 58,6 % 11.9% 6,0 % 5.4 %

1 11,6 % 59,3 % 13,4 % 8,5 % 7.2 %
INSURANC

0 46,7 % 133 % 20,0 % 200 %

1 175% | 58,9 % 12,0 % 6,2 % 53 %
MEDICO I

0 17.2% 594 % 11,8 % 63 % 53%

1 190 % 535 % 14,0 % 6,5 % 7.0 %
MULTIHO

0 19,2 % 58,5 % 114 % 6,0 % 5.0 %

1 11,8 % 59,2 % 14,4 % 7.3% 7.4 %
NUMPOLIZ

0 46,7 % 13,3 % 20,0 % 20,0 %

1 20,8 % 59,6 % 10,2 % 51% 4,2%

2 11,5 % 58,8 % 14,7 % 8,1% 7,0 %

3 7.8% 54,4 % 18,8 % 98 % 9,3 %

4 2.0% 455 % 238 % 10,9 % 17,8 %

5 111 % 11,1 % 11,1 % 333 % 33,3 %

6 50,0 % 50,0 %
NUMTIPOS

0 46,7 % 13,3 % 20,0 % 20,0 %

1 20,6 % 59,5 % 10,3 % 53 % 44%

2 11,2 % 58,8 % 15,1 % 8,0 % 6,9 %

3 6,6 % 53,6 % 19,3% 10,5 % 10,0 %

4 58 % 42,3% 25,0 % 77% 19,2 %

5 50,0 % 50,0 %
OTROS

0 174 % 58.8 % 12,1 % 6.2 % 5,4 %

1 18,3 % 54.5 % 10,1 % 8.1% 9,0 %
RESTODIC

0 17.4 % 58,8 % 121 % 6,2 % 54 %

1 18,0 % 547 % 10,2 % 8,0 % 9.1 %
SALUDDIC

0 17.3% 59,6 % 1,7% 6,2 % 52 %

1 183% | 533 % 14,2 % 6,8 % 7.4%
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Tabla IV n° 8. {Continuacion)

NIVEL DE ESTUDIOS

VARIABLES 1 2 3 | 4 5
VIAJEDIC

0 174 % 58,7 % 121% 6,3% 55 %

1 66,7 % 16,7 % 18,7 %
VIDADIC

0 17,9 % 59,4 % 11,6 % 59% 53%

1 12,6 % 51,5% 16,7 % 10,8 % 8.4 %
VIDAEMP

0 176 % 58,7 % 12,0 % 6,2 % 55%

1 6.4 % 55,3 % 17.7 % 15,6 % 5.0 %
VIDAMU ,

0 17,6 % 59,0 % 11,9 % 6,1 % 54 %

1 14,0 % 527 % 15,1 % 9.9 % 8,4 %
VIDAVI

0 17,6 % 59,1 % 11,8% 6,1% 5.4 %

1 11,9% 474 % 18.8 % 11,7 % 10,2 %
NUMAUTOS

0 188 % 56,0 % 11,3% 6,6 % 6.3 %

1 16,9 % 59,9 % 12,2 % 6.0% 50 %

2 13,5 % 54,8 % 13,9 % 9,7 % 8,1%
NUMHOGAR

0 17.4 % 58,7 % 121% 6,3 % 55%

1 24.1% 62,1 % 10,3% 3.4 %

2 | 50,0 % 50,0 %
NUMRESTO D

0 174 % 58,8 % 121 % 6,2 % 52%

1 18,0 % 547 % 10,2 % 8,0 % 8.1 %
NUMSALUD

0 173% 59,6 % 11,7 % 6,2 % 5,2 %

1 18,5 % 53,3 % 14,1 % 6.6 % 74 %

2 524 % 23.8 % 19,0 % 4,8 %
NUMVIDA —

0 174 % 59,4 % 116 % 59% 53%

1 12,9 % J 521 % 16,5 % 10,2 % 8,2 %

2 323% 226 % 29,0 % 16,1 %
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Tabla [V n° 9. Anélisis de las distintas variables en funcion de la edad del sustentador

principal
| EDAD

VARIABLES 1 2 .3 4 5
AUTODIC

0 - 39% 239% 435% 287 %

1 - 09 % 38,1 % 434 % 6,8 %
AUTOBLI

0 - 56 % 313% 42.9% 20,1 %

1 - 6,7 % 37.6% 43,9 % 11,8 %
AUTODOR

0 - 59% 335% 434 % 171%

1 — 72% 38,8 % 422 % 10,6 %
ENFACCID

0 — 6.2% 34.8% 434 % 15,6 %

1 - 78% 34,6 % 445 % 13,0 %
HOGARDIC

0 - 6,7 % 335% 45,2 % 14,6 %

1 — 54 % 37.3% 398 % 175%
INCED

0 - 63 % 34,6 % 43.9% 15,2 %

1 - 57 % 36,9 % 39,2 % 18,2 %
INSURANC

0 - 67% 53,3 % 333% 6.7 %

1 -— 6.2 % 347 % 434 % 157 %
MEDICO

0 - 6.6 % 35,8 % 436 % 14,0 %

1 - 37% 27.3% 421 % 269 %
MULTIHO

0 — 6.6 % 334 % 444 % 15,0 %

1 - 5.2 % 37,5 % 40,2 % 17.0%
NUMPOLIZ

0 —- 6,7 % 53,3 % 333% 6.7 %

1 - 64 % 315% 446 % 17,5 %

2 ~— 6,2 % 40,7 % 40,7 % 12,4 %

3 - 57 % 437% 41,9% 8,7 %

4 — 20% 51,5% 376 % 8,9 %

5 - - 66,7 % 33,3 % —

6 - - 50,0 % 50,0 % -
NUMTIPOS

0 s 6,7 % 53,3 % 333% 6.7 %

1 — 6.3% 313% 449 % 174%

2 - 6.1 % 41,9 % 389% 12,1%

3 - 5,7 % 44,8 % 40,5% 8,9 %

4 - 38% 51,9 % 34.6% 9.6 %

5 - - 1000 % - —
OTROS

0 - 63% 34,7 % 435% 15,6 %

1 - 53 % 38,8 % 42,7 % 132%
RESTODIC

0 - 6.3% 34,6 % 43,5% 15,6 %

1 - 52 % 39,0 % 42,8 % 13,0 %
SALUDDIC

0 - 6,6 % 358 % 43,6 % 14,0 %

1 B - 4,2% 28,3 % 424% 251 %
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Tabla IV n® 9. (Continuacién)

EDAD ]

VARIABLES 1 2 T3 4 5
VIAJE (

0 — 6,3 % 34,8 % 434 % 15,5 %

1 ng - 50,0 % 50,0 % —
VIDADIC

0 6,3 % 345% 434 % 158 %

1 o 55 % 378% 41% | 126%
VIDAEMP B

0 - 6,3% 347 % 434 % 15,6 %

1 —~ 57 % 426 % 46,1 % 57 %
VIDAMU

0 - 6,3 % 347 % 435 % 15,5 %

1 - 5.0 % 359 % 426% |  164%
VIDAVI

0 - 6,3 % 346 % 434 % 15,7 %

1 - 5,7 % 39,5 % 455 % 93%
NUMAUTOS

0 39% 23.9% 435 % 28,7 %

1 - 7.0 % 38,2 % 431 % 11,6 %

2 - 4,5% 335 % 52,3 % 9,7 %
NUMHOGAR

0 an 6.2 % 34.8% 435% 15,5 %

1 - 276% 44,8 % 20,7 % 6.9 %

2 - 100,0 % - — —
NUMRESTO

0 6.3 % 34,6 % 435% 156 %

1 — 52% 39.0 % 428 % 13,0 %
| NUMSALUD

0 - 6,6 % 35,8 % 436 % 14,0 %

1 - 4,2% 28,2 % 42,4 % 251 %

2 - 48% 33,3 % 429% 19,0 %
NUMVIDA

0 - 63% 34.5% 434 % 15,8 %

1 - 57 % 374% 44.1% 12,8 %

2 - - 51,6 % 452% | 32%
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Tabla IV n® 10. Analisis de las distintas variables en funcion del estrato al que pertenece el

hogar
ESTRATO

VARIABLES 1 2 3 4 5 6 7 8 9
AUTODIC

0 506%| 46%| 18%| 47%| B86%| B1%| 74%| 59%, 83%

1 426% | 52%| 11%| 44%| 94%| 10.2%| 1M10%| 76%  85%
AUTODOR

0 443%| 52%| 11%| 41%| 92%| 97%| 103%| 74% 86%

1 A53%| 46%)| 19%| 56%)| 91%| 98%| 96%| 62%, 78%
AUTOBLI

0 482% ! 46%| 20%!| 51%, 87%| 88%| 86%| 59%, 81%

1 418%| 54%| 08%| 39%| 96%| 103% | 113%| B1%| 88%
ENFACCID

0 444% | 51%| 13%| 45%| 93%| 96%| 102%| 71%| B84%

1 537%| 26% —| 43%| 52%| 11,7%| 78%| 56%| 9.1%
HOGARDIC

0 383% | 49%| 11%| 41%) 91%| 102% | 119% | 90%| 104%

1 556%| 53%| 19%!| 52%: 94%| 85%| 64%| 31%| 45%
INCEND

0 A35%| 49%| 14%| 46%| 91%| 97%( 105%| 74%| B87%

1 547%| 62%| 03%| 34%| 102%| 91%| 61%| 41%| 60%
INSURANC

0 40,0 % —| B,7% - | 20,0%| 133 % —| 67%]| 133%

1 446%| 51%| 13%| 45%| 92%| 97%| 102%| 71%| 84%
MEDICO

0 451%| 53%| 12%| 45%| 95%| 97%| 104%| 68%| 76%

1 416%| 35%! 24%| 42%| 69%| 89%| 83%| 94%| 147%
MULTIHO

0 M11%| 51%| 10%| 40%| 92%| 101% | 11.2%| 85%| 99%

1 562%| 50%| 25%| 58%| 93%| 83%| 64%| 27%| 38%
NUMPOLIZ _

0 40,0 % —| 67% —| 2000% | 13,3% —| 87%| 133%

1 414%| 54%| 11%| 44%| 92%| 99%| 114%| 82%( 91%

2 494% | 48%| 18%) 50%( 93%| 93%| 78%] 53%| 74%

3 571%| 40%(| 08%| 29%| 93% 98%| 73%| 34%| 54%

4 673% 20%| 20%| 50%( 20%| 99%| 40%| 3.0%!| 50%

5 88,9 % . - 111% - - - -

6 50,0 % --| 50,0 % — --
NUMTIPOS

0 40,0 % —| 6,7% - 200%| 133% —| 6,7%| 13,3 %

1 416%| 54% 11%) 44%| 93%( 98%| 112%| 82%] 9.1%

2 499%| 46%| 18%| 48%| 91%| 96%) 79%| 51%| 73%

3 591%| 45%| 09%) 34%| 79%| 89%| 70%| 32%| 52%

4 63.5% —| 38%| 58%| 19%| 96%| 77%| 38%| 38%

5 100,0 % - — - - - - -
OTROS

0 447%| 51%| 14%| 45%| 94%| 97%| 100%| 71%| B82%

1 424% | 39% —| 25%| 45% | 87%| 126%| 84%| 169%
RESTODIC

¢ 447% 1 51%| 14%| 45%| 94%| 97%| 100%| 71%| B82%

1 431%| 39% | 25%| 44%| 88B%| 124% | 83%| 166%
SALUDDIC

0 449% | 53%( 12%| 45%| 96%| 97%| 104%| 68%| 76%

1 431%| 34%| 21%| 43%| 67%| 93%| 82%,| 89%| 139%
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Tabla IV n® 10, {Continuacién)

ESTRATO

VARIABLES 1 2 3 4 5 3 7 B 9
VIAJE

0 446% 51%| 13%| 45%| 92%| 96%| 101%( 71%| B5%

1 83,3 % - - - —| 16,7 % - - —
VIDADIC

0 436% | 52%| 14%| 45%| 92%| 97%| 102%| 73%| 89%

1 560%| 31%| 08%| 36%| 90%| 95% 91%| 51%| 38%
VIDAEMP

0 445% 51% 13%| 45%| 92%| 96%| 101% 72%| 85%

1 574%| 28%, 07%| 28%| 92%| 135%, 78%, 43%| 14%
VIDAMU

0 440%| 52%| 13%| 45%| 93%| 97%| 101%| 7.2%| 87%

1 581%| 30%| 11%| 34%| 67%| 93%| 97%| 47%| 4,1%|
VIDAVI -

0 443%) 51% 13%| 45%! 91%| 97% 102% 7.2%! 86%

1 538%| 36%| 13%| 45%| 92%| 81%| 81%| 60%| 40%
NUMAUTOS

0 506%| 46%| 18%| 47%| 86%' 81%| 74%| 59%| 83%

1 424% 53%| 1,1%! 44%| 93%| 103%| 112%' 76%| 85%

2 497%| 39%| 10%) 480%| 116%| 90%| 55%| 61%| 84%
NUMHOGAR

0 447%| 51%| 13%| 44%| 92%! 96%| 101%| 71%| 84%

1 103%| 34%! 34%| 69%| 20,7%| 17.2% 17.2%| 69%| 13,8 %

2 50,0 % - - | 50,0 % - - - -
NUMRESTO

0 447%| 51%| 14%| 45%| 94%| 97%| 100%| 71%| 82%

1 431%| 39% —| 25%| 44%| 88%| 124%| 83%| 166%
NUMSALUD

0 449%| 53%| 12%| 45%| 96% 97%! 104%| 68%| 7.6%

1 429%| 34% 22%| 43%| 68%| 94%| 82%| 89%| 139%

2 57,1 % - - —| 48%| 48%| 95%| 95% | 143%
NUMVIDA

0 436%| 52%) 14%| 45%! 92%| 97%( 102%| 73%| 89%

1 557%| 30%| 07%| 37%| 91% 96%| 94%| 50%| 40%

2 67.7%| 65%| 65% —| 65%| 65% —| B5% —

257



Tabla IV n° 11. Analisis de las distintas variables en funcién del nimero de miembros del

hogar

NUMERO DE MIEMBROS DEL HOGAR

VARIABLES 1 2 3 4 3 6 7 8 9 10 11 12 13
AUTODIC

0 121% | 280%, 201 % | 215%| 126% | 57%| 20%| 07% | 02% 01% K  — - =

1 29% | 171% | 240%| 301%| 160% | 63%| 23% | 07% | 03%| 01% - — -
AUTODCR

0 56%| 198%| 231% | 271%!| 146% | 64%| 22% | 08%| 03%| 01% — - -

1 32%| 163% | 231% | M4%| 170% | 56% | 25%| 04%| 03% | 01%| —| 01% —
AUTOBLI

0 B0%| 209% | 2t4% | 263%! 147%| 56% | 22% | 05% | 02% | 01%| - - -

1 27%| 172% | 245% | 295%| 157% | 67% | 24% | 08%| 03%| 01% - - -
ENFACCID

0 51%| 189% | 231%) 2B,1% | 152%| 62% | 23%| 07%| 03% 01, — - -

1 35% | 168% | 21% | 27,7% | 195% | 61%| 26% | 1.7% —| 04% — - -
ROGARDIC

0 41% | 183% | 232% | 277% | 161% | 67%| 26% | 08% | 03%| 01% — - -

1 70%| 200%| 228% | 290% | 136% | 52% | 17%| 05%| 02%| 01%| — ol
INCEND

0 48% | 189% ) 231%| 281%| 155% | 62%| 23% | 07% | 03%| 01% - - -

1 71%) 190%| 235% | 285% | 131% | 62% | 1,7% | 05% | 02%| 02%| — - -
INSURANC

0 — ! 133% ] 133%| 467%) 133 % —| 67% —| 67% - - - -

1 51% | 180% | 232%| 280%| 151% | 62% | 22% | 07% | 03%| 01%| — - -
MEDICO

0 44% | 179% | 232% | 287%| 159% | 64% | 23% | 07% | 03%| 01%| — - -

1 95% | 258% | 231% | 239%)| 101% | 48% | 20%| 04%| 02%| 01%| — - -
MULTIHO

0 45% | 185% | 233% | 278% | 157% | 66%| 25% | 07% | 03%| 01%| — o

1 B8% | 202% | 227% | 292% | 138%| 48% | 16% 05%| 02% ~ —=]01%| -

NUMPOLLZ

0 —1 133%| 133%| 467%| 13.3% —|67% -~ 67% e - -

1 59%| 198%| 225% | 264%| 153% ) 64%| 24%| 07%| 03% | 01%| — - -

2 35% | 179% | 246% | 31.2%| 142%| 55% | 21% | 06% | 02% | 01%] —|02%| —

3 26%| 163%| 233% | 31.8%| 169% | 62% | 20% | 06% —~102% —| 02% -

4 30%| 99%| 287%| 356%| 158% | 59% ~ — — — e

5 —| 222%) 22%| 333%| 222% 10% - - - - - - =

B — - —| 50,0% — — — — | 00% -] - - -

NUMTIPOS

0 ~ | 133%| 133%) 467% (| 133% —| 67% —| 67% - - e

1 58% | 196% | 226% | 265%| 154% | 64% | 24% ) 07% | 03%| 01%| ~ - -

2 36% | 181% | 245% | 314%| 142%| 56%[ 18%| 06% | 02%| 01% - - -

3 25% 161%( 239% | 332%| 157%| 57% | 16% | 07%| 02%) 02%| —| 02% -

4 19% | 115% ) 2698% | 327%| 21.2% | 38% | 19% - ~ - - - =

3 —| 500% - | 500 % — - — - — - - - -
OTROS

0 51%| 188% | 231%| 282%| 151% | 62%| 23% | 07% | 03% 01% - - -

1 25% | 202% | 222%| 239%| 211% | 59% | 25% | 14% 03% - — -~ =
RESTODIC

0 51%( 188% | 23,1%, 282%| 151% | 62% | 23%( 07% 03%| 0t% - - -

1 25% | 199%| 227%| 240%| 210% | 58% | 25%| 14% | 03% —| - —| -
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Tabla IV n° 11. (Continuacién)

NUMERO DE MIEMBROS DEL HOGAR

VARIABLES 1 2 | 3 T 4 ] s B 7 8 9 0 | N 12 | 13
SALUDDIC T

0 45% | 178% | 232% | 287%| 158%| 64%| 23%| 07%| 03%| 04%  —| —| -

1 86%| 246% | 230%| 245% | 114% 50% 20%| 06%| 02%| 82%| —| —| =~
VIAJE

0 50%| 189% | 231%| 281%| 152%) 62% 23% | 07%| 03%| 01% | —| —| -

1 - ~| 500%| 333%! 167% — = =]~ - = =] =
VIDADIC

0 50% 192%| 232%)| 280% | 151%| 60%| 23%( 07%| 03%| 04% —| 1 —

1 51%| 160% | 222% | 261%| 163%| 80%| 22%| 06%| 02%| 02%| 01%| 01%| —
VIDAEMP [

0 51% | 190% | 232%| 280%| 152% 62%| 23%| 07%| 03% | 01%| —| —| -—

1 43% | 7TB%| 177%| 355%| 227% | 92%| 14%| 07%|07% @ —| —| | -
VIDAMU I

0 50%| 188% | 232% | 281% | 153%| 61%| 23%| 07% | 03% 01%| =~| —| -

1 60%| 197% | 214%| 27.7% | 145% 73%| 24%| 04%| 62%| —|02%|02%| -
VIDAVI

0 51% | 191% | 231%| 280% 152%| 61%| 23% 07% 03% | 01%| —| —| —

1 38%| 138%| 240%| 293%| 164% | 88%| 21%| 07%| 02%| 05% | 02% | | —
NUMAUTOS

0 121% | 250% ) 201%| 21,1% | 126%| 57%| 20% | 07%| 02% | 01%| —| —| —

1 29% | 173%| 239%( 302% | 159%! 63% 23%| 07%| 03% | 0,i%| —| | —

2 23%| 123%| 265%| 284%| 190% | 65%| 45%| 03%| 03%| —| —| -| -
NUMHOGAR

0 50%( 189% | 231%| 281%[ 153%| 62%| 23%| 07%| 03% | 01% | | —| —

1 103%| 103%| 310%| 379%| 103% S S e R N e e

2 - ~| 400%| 284%! 190%| 65%| 45%| 03%| 03%| ~| —| | -
NUMRESTO

0 51% | 188% | 231%| 282%| 151%| 62% 23%| 07% 03%| 01%| —| —| -

1 25% | 198%| 227%| 240%| 210% | 58%| 25% 14%|03%| —| — | -
NUMSALUD

0 45%| 17.8%| 232% | 287%| 158%| 64%) 23%| 07%| 03%| 01%| —| —| —~

1 86% | 248%  230% | 245%| 114% 50%| 19%) 08%| 02% | 02%| —| —| —

2 143%| 143%| 238%| 238%| 45%| 48%|85%| ~| —| —| —| | -
NUMVIDA

0 50% 192%| 232%| 280%| 151% 60%|23%| 07%| 03%|01%| —| ~—| —

1 52%| 16,1% | 225%| 290%| 163% 78%| 21%| 06%| 04%| 02%| —| 01%| -

2 —| 129% | 129% | 355%| 161%( 128% | 32%| — | 32%| ~|32%| —| -

259




Tabla IV n® 12. Anélisis de las distintas variables en funcion de si el hogar tiene cobertura
sanitaria privada

COBERTURA SANITARIA
VARIABLES 0=NO 1=8l
EDAD
1 100,0 %
2 04 % 99,6 %
3 0.6 % 99,4 %
4 0.6 % 99,4 %
5 0,6 % 994 %
ENFACCID
0 06 % 99,4 %
1 1,7 % 98,3 %
CONSOEC
1 - 100,0 %
2 0.4 % 99,6 %
3 — 100,0 %
4 - 100,0 %
5 0,7 % 99,3 %
6 2,0 % 98,0 %
7 06 % 99,4 %
8 10 % 99,0 %
9 - 100,0 %
10 18 % 98,2 %
11 0.3 % 99,7 %
12 0,5 % 99,5 %
13 0,6 % 99,4 %
14 04 % 99,6 %
15 - 100,0 %
16 0,6 % 99,4 %
17 0,9 % 99,1 %
18 0.6 % 99.4 %
19 100,0 %
ESTRATO
1 0,6 % 99,4 %
2 1,0 % 99,0 %
3 07 % 99,3 %
4 0,5 % 99,5 %
5 06 % 99,4 %
6 0,6 % 99,4 %
7 07 % 99,3 %
8 0,3 % 99,7 %
9 0,3 % 99,7 %
HOGARDIC
0 0.6 % 99,4 %
1 05 % 99,5 %
INSURANC
0 0.0 % 100,0 %
1 0,6 % 99,4 % |

260




Tabla IV n° 12. (Continuacion)

| COBERTURA SANITARIA
VARIABLE 0=NO 1=8|
AUTODIC
0 05% 89,5 %
1 08 % 994 %
PROVINC No cobertura: Tarragona, Caceres y Avila
Cobertura total = Alava, Albacete, Barcelona, Cadiz,
Cuenca, Girona, Granada, Huesca, Ledn, Las Palmas,
Cantabria, Teruel, Zamora, Melitta
RESTODIC
0 06% 994 %
1 0.8 % 99,2 %
SALUDDIC
0 0,6 % 994 %
1 0,7 % 99,3 %
VIDADIC
0 0,6 % 994 %
1 05% 89,5 %
NUMPOLIZ
0 100,0 %
1 0,6 % 99,4 %
2 0.6 % 994 %
3 0,8 % 99,2 %
4 1000 %
5 100,0 %
6 100,0 %
NUMTIPOS
0 100,0 %
1 06% 994 %
2 06% 99,4 %
3 0.9% 999 %
4 - 100,0 %
5 - 100,0 %
NIVESTUD
1 0,7 % 993 %
2 05% 99,5 %
3 0,5 % 995%
4 1.2% 98,8 %
5 06 % 994 %
NMIHOGAR
1 0,2% 998 %
2 04 % 99.6 %
3 0,6 % 994 %
4 0,5 % 995 %
5 0,6 % 924 %
] 13% 98,7 %
7 14 % 98,6 %
8 24% 97,6 %
9 — 100,0 %
10 100,0 %
1 - 100,0 %
12 - 100,0 %
13 - 100,0 %
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Tabla IV n® 12, (Continuacién)

COBERTURA SANITARIA
VARIABLE 0=NO 1=8§
SEXO
0 0.6 % 994 %
1 0,6 % 994 %
TAMMUNI
1 0,5 % 995 %
2 0.6 % 99,4 %
3 0,8 % 99,2 %
4 0.7 % 99,3 %
5 0,3 % 99,7 %
MEDICO
0 0,6 % 99.4 %
1 0,5 % 99,5 %
NUMSALUD
0 0,6 % 99,4 %
1 0.7 % 99,3 %
2 — 100,0 %
AUTOBLI
0 ' 100,0 % —
1 0,2 % 99,8 %
TIHOGABR
1 0,3 % 99,7 %
2 - 100,0 %
3 0.6 % 934 %
4 0.5 % 99,5 %
5 - 100,0 %
6 0,7 % 99,3 %
7 0,8 % 99,2 %
TIPHOGAR
1 0,3% 99,7 %
2 - 100,0 %
3 - 100,0 %
4 0,2 % 99,8 %
5 0.6 % 99.4 %
6 0.6 % 99.4 %
7 0,5 % 99,5 %
8 05% 99,5 %
9 04 % 99,6 %
10 - 100,0 %
11 06 % 99.4 %
12 0,8% 99,2 %
13 09% 99,1 %
14 0.9 % 99,1 %
COCHEDIC
0 05% 99,5 %
1 0,6 % 99,4 %
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Tabla IV n° 13. Andlisis de las distintas variables en funcion de si el hogar tiene suscrita
una poliza de seguro RC automaovil

| SEGURC AUTOMOVIL
VARIABLES 0=NO 1=8l
EDAD
1 100,0 % -
2 8,9 % 91,1 %
3 70% 83,0 %
4 16,9 % 831 %
] 46,5 % 83,9 %
ENFACCID
0 17,6 % 82,4 %
1 16,0 % 84,0 %
CONSOEC
1 11,1 % 88,9 %
2 106 % 894 %
3 125 % 87.5%
4 - : 100,0 %
5 22,2 % 778%
6 6.2 % 93,1 %
7 46 % 95,4 %
8 7% 92,3 %
9 8.3 % 91,7 %
10 63 % 837 %
11 45% 95,5 %
12 33% 96,7 %
13 7% 92,3 %
14 176% 82,4 %
15 47% 95,3 %
16 10,0 % 90,0 %
17 127 % 87,3 %
18 2,8% 87.2%
19 20,7 % 793 %
ESTRATO
1 175 % 82,5 %
2 13.2% 86,8 %
3 189% 81.1%
4 176 % 82,4 %
5 18.5 % 815%
g 17.5% 820 %
7 17.1% 829%
8 189% 81,1%
9 18,3 % 81,7 %
HOGARDIC
0 134 % 86,6 %
1 26,0 % 740 %
INSURANC
0 67 % 33,3 %
1 176 % 82,4 %
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Tabla IV n° 13, (Continuacion)

SEGURO AUTOMOVIL
VARIABLES 0 1
AUTODIC
0 52,3 % 47,7 %
1 7.0% 93,0 %
PROVINC
Max Cadiz (26,1 %) Cérdoba (26,0 %)
Sta. Cruz Tenerife Melilla (91,2 %)
(92,2 %)
RESTODIC
0 175% 82.5%
1 185 % 81,5 %
SALUDDIC
0 152 % 84,8 %
1 N1% 68,9 %
VIDADIC
0 171 % 82,9 %
1 217 % 78,3 %
NUMPOLIZ
0 6,7 % 933 %
1 215% 78,5 %
2 10,2 % 89,8 %
3 54 % 94,6 %
4 6.9 % 931 %
5 100,0 %
6 500 % 50,0 %
NUMTIPOS
0 8.7 % 93,3 %
1 21,2% 78,8 %
2 10,0 % 90,0 %
3 55% 94,5 %
4 8,6 % 80,4 %
5 100,0 %
NIVESTUD
1 347 % 65,3 %
2 16,5 % 83,5 %
3 84 % 91,6 %
4 71% 92,9 %
3 6.0% 94,0 %
NMIHOGAR
1 57,0 % 430%
2 335% 66,5 %
3 14,8 % 851 %
4 7.8% 922%
5 9,6 % 90,4 %
6 12,0 % 88,0 %
7 121% 87,9 %
8 16,5 % 835%
9 20,0 % 80,0 %
10 28,6 % 71,4 %
11 333% 66,7 %
12 160,0 %
13 - 100,0 % J
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Tabla IV n° 13. (Continuacion)

SEGURO AUTOMOVIL
VARIABLES 0 1
SEXO
0 391 % 609 %
1 14.6 % 854 %
TAMMUNI
1 18,1 % 81,9 %
2 171 % 82,9 %
3 16,2 % 83,8 %
4 189 % 80,1 %
5 175% 82,5 %
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Tabla IV n® 15. Resultados de los modelos econométricos
1.- SEGURO DE VIDA
1.1. Modelo Vida 1

VARIABLES | REG.LINEAL | TOBIT (MV PROBIT TRUNCADA SCLS N-P
Constant 0.90706* 26.651° 2.9395* 17254 24.432° -28.999
{0.30168) (2.0972) (0.17844) (5.1764) (4.022)
AUTODIC 14.997 -76.285" 5.3375* -36.645" 53571 -95.700
0.63747) 1.9926) (0.20656) (4.3843) (5.412)
SALUDDIC A3.476° 65.768" -4.4966" -31.980° 40.275° -82.046
(0.58742) (2.0719) (0.18624) 4.4896) (8.406)
HOGARDIC  |-11.893" 57 848" 44464* -7.5282+ -20542* -39.696
0.49198) (1.8067) 0.17276) (4.1029) (3.246)
RESTODIC  |-11.570° 54726 -3.9636" -16.045* -7 775 -56.930
(0.54496) (2.9150) (0.23481) (6.4770) (6.594)
NUMPOLIZ 10.390° 52.556° 4.3030% 5.3222 18.024° 29747
(0.39004) {1.4395) (0.15626) (3.6083) (2.572)
CCAAT 0.66841° 3.9224° 0.40820° 47215 3.834* -0.4535
0.18238) (1.6082) (0.11703) | (3.2692) (3.183)
CCAAZ 0.53656° 5,8413" 0.76322 13230 3.947 -0.9488
0.20631) (2.2529) (0.17649) (4.6962) (4.173)
CCARG 0.10572 6.6820* 0.90118" -3.3135 5.123* 00262 |
(0.49403) (3.2119) (0.26052) (6.2367) (5.185)
CCAA7 0.37965* 3.9733" 0.43994¢ 7.7150* 1192 0.3631 |
{0.18041) (1.6648) (0.12085) (3.3687) (4.437)
CCAA8 1.1809° §.9219" 0.54582* 10.468* 7.563* 13419
(0.23876) (2.0120) (0.16035) (3.6221) (3.507)
CCAA1Z 0.13196 6.0448* 0.65148" 1.9731 5342 0.7369
(0.27064) (1.7862) (0.14147) (3.3902) (3.172)
CCAAT5 0.27232 5.9018" 0.48536* 12.707* 6.659" 15.014
(0.46201) (3.1532) 0.22903) 5.8401) (11.436)
CCAATE -0.21394 3.2185™ 0.55648" -1.7456 4652 0.7621
(0.26240) (1.9562) (0.14838) (3.6396) (3.544)
CCAATT 1.0268° 84702 0.55630° 3.7531 1017 3.9515
(0.49108) (3.5313) (0.26282) 6.4144) (6.041)
CCAA18 1.6069" 12.169 0.97823 28,461 9.145* 27558
(0.58160) (7.8767) 0.83245) (15.953) (9.546)
ESTR3 -0.67470 -2.9500 0.20199 16.087 -7.260 0.7315
(0.33782) (5.5207) (0.42790) (11.898) 15.448)
ESTR4 0.45049 41189 0.10414 8.0453" 8977 6.3051
0.30151) {2.5628) 0.19481) (4.6331) (4.035)
ESTR7 0.32157 3.9730" 0.32056" 45211 1739 0.2958
0.17952) (1.7400) (0.14165) (3.3349) (3.243)
ING3 0.54734" 0.4222 0.30169 9.5223 7.263* 1.0610
0.24505) (3.5554) (0.25120) (7.2830) (16.265)
INGA -0.09864 3.7315" .0.19655* -10.298" 3431 -0.5237
(0.13725) (1.4937) 0.11353) (3.3691) (2.942)
GASTOT 0.11228" 0.38772° 0.000295 1.0305* 0.428* 0.8688
(0.008802) (0.01700) (0.001213) | (0.04223) 0.046)
TOTINGR -0.00017* .0.00165* 10.000121* | -0.000032 -0.0001* 0.00011
(0.000064) {0.00039) (0.000029) | (0.00068) (0.001)
R? 0.3909

N = 12.0681 observaciones.

*oo=5%

*a=10%
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1.2. Modelo Vida 2

" VARIABLES | REG.LINEAL | TOBIT(MV] | PROBIT | TRUNCADA SCLS N-P
Constant 0.99417% 46435 29038"  |-15.839° A5.787* -27.852
(0.29888) (20764) | (0.17546) | (5.0034) (3.168)
AUTODIC -14.955° 76.225" 53322 |-36.369° 114,927 -95.840
(0.63576) (1.9922) (0.20592) | (4.2675) (4.569)
SALUDDIC 13.445 85.771" 44968 |-31.535' -110.392° -80.697
(0.58603) (2.0717) (0.18573) | {4.4448) (6.204)
HOGARDIC  |-11.913 57851 44368"  |-7.2553" -35.214* -38.664
(0.49306) (1.8074) {0.47212) | (3.9557) (2.700)
RESTODIC  |-11.653" 54,753 -3.0669°  |-16.699° -37.068* 54279
0.54477) (2.9200) (0.23351) | (5.3266) 5.777)
NUMPOLIZ 10.376* 52.480" 42953 -5.3744 17.383" 28.787
(0.39014) (1.4370) (0.15558) | (3.3609) (2.190)
CCAAT 0.63077" 3.7026% 0.40089* | 4.0990 8.278* -0.0364
(0.17984) 1.6074) (0.11675) | (3.2539) (2.436)
CCAAZ 0.49691" 5.5206* 0.74995* | -0.1000 9.963* 0.6836
(0.20347) (2.2439) (0.1749) | {4.6790) (3.401)
CCAAB 0.07030 6.3385* 0.88876* | -4.8735 9614~ -0.3054
(0.49297) (3.2087) (0.25952) | (6.2284) (4.253)
CCAA7 0.34385* 3.6756" 041722 | 6.6490° 3411 0.0245
{0.17686) (1.6518) (0.11953) | (3.3369) (3319)
CCAAB 1.1378° 6.6014° 05325¢* | 9.274g" 8.619" 15722
(0.23587) (2.0022) (0.15949) | (3.5961) (2.682)
CCAATZ 0.11443 5.9070% 0.63873* | 0.97787 10.603" 04133 |
(0.26852) (1.7834) (0.14097) | (3.3740) (2.424)
CCAATS 0.23393 5.5065"" 047948° | 11.195% -9.938" -1.1601
(0.45105) 3.1476) (0.22816) | (5.8232) (10.044)
CCAAT6 -0.21050 34350 0.55554* | -2.0031 11.432* 0.3601
(0.26024) (1.9461) (0.14763) | (3.6043) (2.812)
CCAAIT 0.98195* 8.1602* 052333 | 3.2144 8.155 3.5979
(0.48968) (3.5230) (0.26210) | (6.4005) (4.911)
ESTRY 0.3028" 3.7852" 0.30661" | 3.7863 -1.280 0471 |
(0.17825) (1.7353) (0.14098) | (3.3329) (2.448)
ING4 -0.12364 36779" 0.18655°  1-10.230° -5.105* 4.9447
(0.13537) (1.4930) (0.11319) | (3.3775) (2.062)
GASTOT 0.11183* 0.3889" 0.000343" | 1.0302% 1.050* 0.3391
(0.00877) (0.01701) (0.001210) | (0.04133) (0.037)
TOTINGR -0.00017* -0.0016° -0.000127* | -0.0000 -0.00045* 04790
0.00008) {0.00039) (0.000028) | (0.00088) (0.001)
R? 0.3638 |

N =12.061 observaciones.

*a=5%

™a=10%
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2.- SEGURO DE HOGAR
2.1. Modelo Hogar 1

VARIABLES | REG.LINEAL | TOBIT (MV) PROBIT TRUNCADA SCLS NP
Constant -0.03615 -15.161" -2.3175" -1.4522 -2.494" 54145
(0.18276) {0.52076) 2.25166) 1.1269) {0.343)
NMIHOGAR  {-0.016896 -0.09237 -0.0062024* | 0.10960 -0.000961 | 0.0722 |
{0.02930) {0.08137) (0.02476) {0.13841) {0.053)
SUPERVIV 0.00980* 0.0186* -0.0018573* | 0.047566* 0.0016* 0.0138
0.0006) (0.00255) (0.000675) {0.004063) (0.001)
AUTODIC -10.844* -28.694* -5.4419* -9.3520* -13.721 -0.1486
0.12669) (0.41290) | (0.29521) (0.98007) (0.291)
SALUDDIC -9,6598"* -25.765" -5.5004* -6.8804* -12.063* -0.1336
{0.14927) - {0.47995) 0.25114) 1.0728) (0.308)
VIDADIC -9.3756* -24.930* -5.4533* -5.7939* -11.389" -0.1419
{0.17475) (0.51372) {0.25937) (1.0813) {0.333)
RESTODIC -8.0916* -21.612* 55111 0.97001 -9.527 -0.1167
0.26426) (0.74437) (0.29942) {1.4134) (0.470)
NUMPOLIZ 8.1385* 21.954* 5.8484" -0.11797 9.505* -1,2053
(0.09606) (0.32213) (0.24373) (0.84467) (0.197)
CCAA3 -0.59935* -1.9798" -0.71502* -0.43775 -1.765% -2.9309
(0.29139) (0.86059) 0.20633) 1.5107) 0.590)
CCAAS -0.23807 -2.5750° -0.41269 -0.61683 -2.166* -1.0522
(0.23865) {0.93922) (0.23905) (1.7696) (0.674)
CCAA7 -0.54426" -0.9885" -0.04558 -1.8342* -1.197* 0.6197
(0.12668) {0.34102) (0.10065) 0.60262) 0.225)
CCAAS -0,35764* -1.2929° -0.18819 -0.69509 -1.146* -1.2988
{0.16008) (0.50787) (0.14075) (0.91692) (0.331)
CCAA12 -0.74259* -2.0463" -0.29300* -1.5588* -1.328* -0.6123
0.15774) (0.48758) (0.13373) {0.86130) (0.324)
ESTR6 -0.31376* -0.9115° 0.12313 -0.73396 -0.822* 0.2182
{0.145965) (0.41022) 0.12898) 0.71033) (0.269)
ESTR? 0.42819" 0.8559" 0.06277 2.3527 0.602" 0.0812
(0.14486) {0.43905) (0.14288) 0.74557) 0.289)
ESTR8 -0.09693 14748 -0.38323* 1.1804 -0.878* -1.2801
0.16971) 0.58610) {0.15080) (1.0408) (0.391)
ESTRY -0.28817* -2.1386" -0.43618" -1.7449" -1.846* 0.2960
(0.16447) {0.54472) (0.13996 (1.0230) 0.366)
REGVIVIE 0.13983 0.5462* 0.06326 0.63265 0418 0.0741
{0.08839) (0.23371} (0.06962) {0.38996) 0.152)
GASTOT 0.11183 0.1195* -0.0041846* | 0.25559* 0.0083*
{0.00205) {0.062159) 0.001192) (0.009196) {0.003)
[R? 0.5374

N = 12.061 observaciones.

*a=5%

*a=10%

270



2.2. Modelo Hogar 2

VARIABLES | REG.LINEAL | TOBIT (MV) PROBIT TRUNCADA | SCLS N-P
Constant -0.08688 154297 -2.4802° 11424 2496 | -5.2598
(0.16019) (0.46568) (0.24201) {1.0534) (0.307)
SUPERVIV 0.00974* 0.0182° 00020426 | 0.04796" 0.0016* | 0.0140
(0.00095) (0.00253) (0.0006729) | (0.00403) (0.001)
AUTODIC -10.852° -28.735% 64378 -9.3192° 13721 | -0.1482
(0.12598) (0.41163) 0.20252) (0.97944) (0.291)
SALUDDIC -9.6565 -25748" 5.4673" -6.9161* 12063 | 0.1333
(0.14915) (0.47964) 0.24842) (1.0724) (0.308)
VIDADIC 93791 -24.945" -5.4400° -5.7886" -11.389* -0.14ﬂ
(0.17463) (0.51355) 0.25693) 1.0815) (0.333)
RESTODIC -8.0966* 21637 -5.4953" 0.98624 -9527* | 0.1165
(0.26411) (0.74404) 0.29647) (1.4135) (0.470)
NUMPOLIZ 8.1309° 21.958° 5.3639" 011124 9.505* |-11.929
{0.09603) (0.32212) (0.24084) (0.84488) (0.197)
CCAA3 -0.59649° -1.9758" -0.62583" -0.43557 1.764* | -1.2577
0.29134) (0.86075) (0.20545) (1.5105) (0.590)
CCAAS -0.24014 -2.6007" 0.43537 -0.57940 -2167* | -2.9063
{0.23861) (0.83948) | (0.23830) (1.7694) (0.674)
CCAA7 -0.54272* -0.9757 .0.048245 -1.8500* 977 | 1.0128
(0.12664) 0.34082) (0.10041) (0.60249) (0.225)
CCAAS -0.35713¢ -1.29597 -0.20822 -0.69407 1.146* | -0.5476
(0.16008) (0.50794) 0.13974) 0.91707) (0.331) |
CCAATZ -0.74363 -2.0429% -0.28593" 1.5651" 1328 | 1.2473
(0.15773) 0.48743) (0.13366) (0.86143) (0.324)
ESTR6 -0.31377¢ 09111 0.11456 0.73793 0822 | -0.5903
(0.14596) 0.41020) (0.12824) (0.74043) (0.269)
ESTR? 0.42770* 0.8543 0.070149 2.3515% 0.602% | -0.1947
0.14486) (0.43902) (0.14295) (0.74584) (0.289)
ESTRS -0.09630 41812 -0.39205" 1.1909 0878* | -0.1183
(0.16971) (0.58627) 0.15083) (1.0409) (0.391)
ESTRO -0.28426* 21153 -0.42740% -1.7824" 1846 | -1.2681
0.16432) (0.54427) (0.13928) (1.0224) (0.366)
REGVIVIE 0.14002 0.5449° 0.059503 0.63667 0418 | 03192
(0.08839) (0.23371) (0.069539) (0.39001) (0.152)
GASTOT 0.06212* 0.1194* 0.0042358" | 0.25570° 0.0083* | 0.0749
(0.00205) (0.00499) (0.0011901) | (0.00919) (0.003)
R? 0.0538

N = 12.061 observaciones.

o =5%

*a=10%
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3.- SEGURO DE SALUD
3.1. Modeio Salud 1

VARIABLES REG. LINEAL TOBIT (V) PROBIT TRUNCADA SCLS N-P
Constant 40767 23,839 083435 67705 887 | -25.617
1.3488) {8.8258) (0.86935) (10.43) 10.284)
NMIHOGAR 0.23377 ~1.1933" 0.088270" 091114 1057 0.3688
0.10304) 0.64406) (0.047547) (0.82245) {0.762)
NIVESTUD 033649 037716 0.006613 0.31025 0.678 00382
0.13565) (0.65637) {0.048665) (0.79930) (0.754)
SEGUSOCH -0.0059 0.33154 -0.008557 0.98251* 0.389 0.3634
{0.004833) (0.34386) (0.025228) {0.41475) {0.378)
EDAD 0.75013" 05169 0.043349 .0.50510 0457 2610
{0.18648) {1.0938) (0.085792) (1.3865) 1.261)
SEXO 15567 -1.4651 §.11276 .1.9086 1,236 11156
{0.36816} (2.1553) {0.17072) (25127) (2.254)
NUMPOLIZ 0.78119" 55.63" 4.3657" 2.0882 23779 | 34640
{0.009582) (1.5658) {0.18501) {2.9070) (1.623)
CCAAI 53302 53152 013839 .2.9018 6.299" | -25403
0.90752) (2.5098) (0.20731) {2.8393) 2.704)
CCAAZ £.0818 547707 0.05807 55258 51955 | -1.7262
0.96498) 3.1131) (0.26328) (3.7961) (3.422)
CCAAZ 80671 ~13.408° £.72315° -5.3189 2811 3.1941
(0.99747) 5.0166) {0.35208) {6.5295) (5.214)
CCARS 7 6750° A2748" 0.73088" 43824 40770° | -30.171
0.98183) {5.0300) (0.35146) (6.4153) 8.230)
CCAAB 71251 -3.5623 0.15567 -10.374" 5225 £.6559.
{1.1361) (4.3448) (0.34696) (5.8284) 4.760)
CCAAT £.9108° -8.0448* 0.20892 £9715° 12527 | -3.9920
(0.82011) {2.6193) 10.24188) 3.0733) (3.007)
CCAAB -5.0925° 43260 0017109 -3.7482 1379 2,698
(0.96383) (2.8495) (0.23931) (3.2457) (2.927)
CCAAD 28352 4 5327 0.22282 5.7324° 7055 | -2.3962
(1.0402) (2.5654) (0.22034) (2.7719) (2.567)
CCAATD 71671 -13.664° 0.88814" 5.7700° 5.039° | -3.1999
0.91652) (3.1421) (0.23226] (4.2292) (3.426)
CCART1 28815 82163 0.12797 -B.0663 744 | 2.3565
(1.0764) {4.6716) 0.38369) (5.7098) 5.410)
CCaATZ B.9516" 14.100° 0.76178° -7.5900" -10.188% | 4.1658
(0.94450) (3.4151) (0.25595) 14.2074) 4.069)
CCAAY4 5.8682" 90327 -0.25004 -12.980° 1305 | 8.3517
0.97985} {4.2796) (0.31157) (6.5166) (-5.283)
CCAR15 7.0939° 6.387 0.27432 5.5387 $.270 5.9944
(1.0636} (4.3139) (0.31222) (5.4311) (5.481)
CCAA16 5.1166" 53760 0746689 -6.0489" 1.142 11382
{0.98900) 2.8506} [0.23557) (3.1892) {2.801)
CCAATT 85717 -3.5165 0.28842 10435 5917™ | 0.3380
1.1237) (3.8416) 0.32375) (5.1285) (4.544)
CCAATS 28312° 76331 1.0082~ 3738 138624 | 21946
(1.2047) (6.9228) {0.56358) {9.0677) (7.067)
CSEZ 086115 .2.9302 0.40053 .5.3094 8325 | 4.1637
(0.76611) {3-6591) 0.27516) 5.1053) (4.934)
CSE3 20829 14306 0.44861 24.69% 18064 | 11654
{5.8054) 12.8777) (1.0475) (45.618) (12.351)
CSE4 5.1639 5.7305 10633 52129 1362 16965
{4.7014) (19.545) 0.25474) (68.517) 17.873)
CSES 2.2520° 5.9750° 047719 7.5895¢ §313* 2.1736
0.61529) {2.8489) (0.17063} (3.4321} (3.299)
CSES 0.76446 5.3287 0.26911 3.75681 6.592" 2.9868
1,7307} 4.5283) (0.37763) (4.8982) (4.066)
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3.1. Modelo Safud 1 (continuacion)

CSE9 18691 74086 0.23519 11417+ 3699 13.985
1.6696) (5.2200) 0.55815) {6.0687) (6.900}
CSET2 15337 6.4329° 0.24906 4.5408 5.020° 4.0305
(1.0169) (3.1192) (0.20753) | (3.5427) (3.212)
CSET5 14775 28254 0.39151 16.323° 5674 73411
(0.61632) (4.4381) {0.24013) 7.0453) (6.287)
ESTRZ -0.88745* -1.9055 -0.071970 1.0324 0628 29433
{0.39665) 3.0993) (0.78987) 4.1091) (3.413)
ESTR3 -37291F 30391 0073853 | 4.5614 0.970 051347
, (1.1532) (4.4224) 0.83462) (5.2315) (4.567)
ESTRA 08524 0.16867 0.53239" 51569 3976 069167
(0.46547) (2.9670) 0.22588) (3.7370) (3.437)
ESTRS 045628 23122 026118 | 19544 2.152 011390
0.33913) (2.1985) [0.09531) (2.7520) (2.468)
ESTRG -0.26520 0.98972 0.15003 0.41383 1515 -0.52683
0.35601) (1.9828) 0.32109) (2.4282) (2.228)
ESTR? -0.88040" 0.39001 0.43167° 547217 0.201 -0.08736
{0.30765) (2.1913) (0.71834) (2.8747) (2.568}
ESTRE -0.43560 0.08754 047525 18916 3299 051798
{0.43136) (2.4471) (0.37955) 3.0073) (2.836)
ESTRS -0.69800 -2.6368 035223 -11.468* 5659 28572
{0.35764) (2.2171) (0.18526) 3.0579) (2671)
TIPABRZ -3.2366° -6.6296 11609 7.8978 .2.470 11237
{0.74200) (7.4080) (0.78980) (8.3508) {8.683)
TIPABR3 2.7M3 -2.0786 0.99567 9.6411 2.769 18551
{0.56264) (6.9455) (0.7568) 7.8634) (8.421)
TIPABRA 3.1948° -2.2495 .0.83788 6.6003 2.260 0.83259
{0.59174) (7.0176) (0.75834) 7.9677) (14.998)
TIPABRS -3.9589° 36187 034185 18.113 43% 56964
(1.6649) (11.556} {0.07775) 14.037) (8.241)
TIPABRE 24213 -2.2509 096719 9.0876 2,738 0.69409
(0.48470) 6.8326) {0.74844) 7.7162) (1727}
TIPABR? 24238 0.88352 079674 11977 4045 0.18607
0.60651) (7.13477) (0.76358) (8.1568) {4.692)
INGZ 05160 1.2961 0.17504 20227 3013 1.9470
0.32672) (1.5537) {0.12280} (1.8852) {8.890)
ING3 1.2558™ 2.7380 0.68812* -2.1096 1158 3.0963
0.74471) 13.6263) 0.28208) (4.7963) {3.908)
INGA 051210 11946 0.65638 50477 11458 25958
(0.42564) - {7.0528) 0.51783) 9.1688) (8.941)
NG5 0.76391" 15311 0.22442 £.9276 23,031 29018
0.39943) (3.4508) {0.20815) (4.4970) (12.520)
INGB 8.2797 12.904™ 0.76613 11604 10,558 1.1923
{1.9454) (7.0491) {0.65322) (7.9015) (0.027)
ING7 2.2651 40757 10342 56492 5033 0.36737
{2.4022) (12.701) {11991) (15.871) (0.001)
GASTOT 0.21716" 0.53045° 0.003546" | 0.86740% 0.669* 0.90632
0.009364) (0.01824) {0.001366) | (0.026405) (2.647)
TOTINGR 0.00021™ -0.0028* 00001442 | 0.001483* 0.000376* | 0.00158
{0.000113) (0.000497) {0.000035) | (0.000851) (3.441)
AUTODIC 1.0029° 86,996 55584 -B4TT 56817 $7.0%2
0.000488) (2.0999) 0.23284) (3.5097) (2.647)
VIDADIC 10027 71847 47819 21478 52605 £4.299
{0.0008447) (2.4179) {0.22836) {3.7029) (3.441)
HOGARDIC -2.0918° 67,233 47305° -11.508" 37014 50070
{0.22875) (2.0538) 0.20424) 3.4426) (2.356)
RESTODIC -1.0035* 62,348 4.4453° 8.3679 45120° 43747
{0.000588) (3.6731) {0.29433) (5.5072) (7.097)
R? 0.3781

N = 8.771 observaciones.

*a=5% *a=10%
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3.2. Modelo Salud 2

VARIABLES REG, LINEAL TOBIT (MV) PROBIT TRUNCADA SCLS NP
Constant 021125 32.030° T BA19° 5.6408 2854 | -34.021
(0.47481) (2.7826) (0.23224) (4.2144) (2.817)

NMIHOGAR -046224* 06966 0054465 069317 0825 | 000001
(0.073316) 0.41903) (0.031098) (0.53168) {0.465).

NUMPOLIZ 0.78343 55.788" 4.2085° 41403 BT
(0.0043961) {1.5707) 0.47180) (3.0274) 1,525)

CCAAT 631 365797 054327 13735 4219 | 73855
0.40127) (2.0621) {0.16133) (2,5481) 2.205)

CCAA2 23127 38495 0.06078 23414 4942* | B.980E6
(0.51302) (2.6959) (0.21892) (3.5492) 2.87%)

CCAA3 4777 -11.554% 0.75849" -7.1620 1100 -3 BASED
(0.73495) (4.7051) 0.30299) (6.3625) 4.570)

CCAAS 4.007%° 30.744° 0.91922* 051113 36756 | -39.665
(0.62339) (£.8122) (0.32131) {6.6105) (7.750)

CCAA7 3.1359° 6.3566" 0.32568" 35678 10276 | -B.690ES
(0.40544) (2.1285) (0.16326) (2.7768) (2.766)

CCARB -1.4867° -2.8471 014126 45511 0.642 B.7322E6
0 A6645) (2.4042) (0.19444) (2.9844) (2.455)

CCAAS 0.78770 3.3688 0.11608 39557 .54B3* | 5.7506E6
{0.47801) {2,0551) 0.17308) (2.3866) (2.081)

CCAATD -36706° 11.754* -1.008T" -5.2404 5865 | -1.1516E5 ’
(0.45598) (2.7610) 0.18731) (4.0573) (3.026)

CCAATY 134327 55785 012551 -3.2066 -2.659 2.3250
(0.76222) (4.3800) (0.35570) (5.7137) {4.537)

CCAATZ 5.2507* 12,388 D§1502* 29514 7 840 9430568
0.46179) (3.0970) (0.21714) 4.1700) 3,553)

CCAATA -3.3692 7.7065" 0.57630° 4.8800 .9.260* | 0.00001
0.66489) (3.8400) {0.26479) 6.1031) (4.853)

CCAATS -3.4850° 4.2381 0.32177 3.2576 3503 432479
{0.72236) (3.9881) (0.27443) {4.9731) (4.674)

CCAAT 25110 .3.5553 -0.20170 -2,3074 2320 2544166
0.46369) (2.4843) 0.19615) {2.9576) (2.444)

CSEs 13963° 54902 0.33222 5.1415 4311% | 13422E6
0.50795) (2.6643) (0.23683) (3.2458) (2.970)

CSED 27107 859117 010772 14660° 9.066" 47437
0.73626) (5.1375) {0.38541) (6.1579) (6.542)

CSE12 0.31266 58553 011934 4.7045 8.874* 2.2758
0.65428) (3.0897) {0.22938) (3.5810) | (3.062)

ING4 0.63819" 13317 0.80445" 50357 13056 | -23.761
0.37269) (7.0101) (0.48799) (9.1365) (9.895)

INGS 6.2782° 12.208% 0.62950 9.3754 11207 | 8.9184E-6
(1.0974) (7.0962) 0.64705) {7.9895) (8.532)

GASTOT 0.21412" 0.5396° 0.003626" 0.9059* 0577 0.99595
(0.004007) (0.017791) 0.004310) (0.027147) (0.025)

TGTINGR -0.0060002 -0.0025° 0.00015° -0.000744 00003* | 4961569
0.000085) {0.00043) 10.00030) (0.0005694) | {0.001)

AUTODIC 1.0015° 87.623° 53636 -31.366° 67020 | 57,021
0.0016606) (2.0883) 0.21344) (3.6208) (2517)

VIDADIC 1.0014° 72.355" 461407 23379 51454 | -94.064
{0.0028159) (2.4277) 16.21344} (3.8186} (3.298)

HOGARDIC 1.8728" 57213 4.6008° 11313 36.329" | 49.021
(0.21972) (2.0337) (0.19198) (3.5625) (2.191)

RESTODIC -1.0026* 52936 42208 .9.2991 40043 | 45021
- (0.010888) (3.6254) (0.28005) {5.6589) (6.717)

[R? 0.5068

N = 8.782 observaciones.

*a=5%

*a=10%
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3.3. Modelo Salud 3

VARIABLES | REG.LINEAL | TOBIT (MV) PROBIT | TRUNGCADA | SCLS N-P
Constant 5754 35121 A7 44538 4171 | -34.999
(0.38797) (2.4783) (0.2088) (3.9533) (2.547)
NMIHOGAR | -0.49443* -0.7674 -0.06785" 061614 0.940" | -1.7664E6
(0.070892) (0.41590) (0.03067) (0.52654) (0.457)
NUMPOLIZ 0.78040" 55.796" 4.2052* 47537 22237* | 34.999
(0.009615) (1.5654) (0.17229) 3.0132) 1.523)
CCAA3 -34027° -85426™ -0.61897* 56741 1.282 1.3298E-6
(0.47046) (4.5331) (0.28204) (6.2123) (4.334)
CCAAS -2.6347 7.7656™ -0.77643* 0.76313 -34.297% | -34.665
0.41349) (4.6552) 0.30122) {6.5083) (7.616)
CCAAT -1.7368" -33198* -0.18011* -2.0850 7852+ | -3.0085
(0.23394) (1.6799) (0.11910) (2.3437) (2.524)
CCAA1D -2.26426* -8.6568° -0.85900" -3.7382 1365 | 5.1470E-6
(0.25902) (2.4225) (0.15010) (3.7726) (2.651)
CCAATZ -3.8812° -9.3931 -0.77558* -1.4099 5328 | 2.9162E6
(0.31200) (2.8168) 0.18648) (3.9214} (3.397) .
CSE5 1.4120° 51973* 0.33487 4.9309 1646 1.1400E-6
{0.58699) (2.6460) (0.23090) 3.1501) (2.813)
CSE9 1.7976" 84931 -0.20675 16.250° 5.965 9.7430
(1.0034) (5.1017) (0.37850) (6.1860) (6.476)
CSE12 0.38386 5.6093" 0.11440 4.7516 8685* | 2.8045
0.90408) (3.0925) 0.22761) (3.5914) (3.040)
ING4 0.67980" 13,642 -0.75472 4.8421 14717 | -1.0634
(0.35401) (7.0253) (0.48510) (9.2056) (8.448)
ING6 6.3164" 12.853™ 0.54827 10.917 9.009 6.4645E-6
(2.0133) (7.0531) (0.62404) | (8.0371) (8.456)
GASTOT 0.21682" 0.5447" 0.00412* 0.90825° 0696* | 0.99399
{0.00939) (0.01756) (0.001278) | (0.02696) (0.025)
TOTINGR 0.00001 -0.0025* -0.00015* -0.000786 -0.0002° | -3.5085E-9
0.00009) (0.00043) 0.000029) | (0.00057) (0.001)
AUTODIC -1.0015° -87 869 -5.3625" -31.012° -67.600° 1-97.998
(0.00036) (2.0881) (0.21831) 3,6094) (2.543)
VIDADIC -1.0013° 72711 4,639 22,857 63501* | -95.433
| (0.00064) 2.4179) (0.21352) (3.7808) (3.419)
HOGARDIC | -2.0347° 67.338" -4.6390" -10.561* -34750° | -49.999
(0.21687) (2.0134) (0.19172) (3.5382) 2.158)
RESTODIC -1.0012* 61912° -4.2064° -8.5174 -38.159" | -45.999
(0.00039) 3.6128) (0.27463 (5.6455) (6.616)
R? 0.5076

N = 8.782 observaciones.

*a=5%

*a=10%




4.- SEGURO DE AUTOS
4 1. Modelo Autos 1

VARIABLES | REG.LINEAL | TOBIT (MV) PROBIT TRUNCADA SCLS NP ]
Constant -0.82993 -17.294* -11.538 -5.0299" -11.329* | -3.8359 |
(0.75486) {0.92625) (102.26) (1.0752) (0.834)

MNIVESTUD -0.24044* -0.4338* -0.30349* | -0.078519 -0.281* -6.86E-7
(0.11017) 0.12261) (0.070607) | (0.11684) (0.107)

EDAD -0.38533* -0.7254* -0.20338 -0.32487% -0.620* -6.9574E.7
{0.16354) {0.17997) {0.13767) {0.16976) {0.157)

COCHEDIC 35429 8.5038* -0.058056 | 11.380* 7.244* | -20.875
{0.38300) 0.52514) 0.29582) {0.70732) (0.484)

VIDADIC -23.514* .37.812* -16.866 -18.052 -34.397*  |-66.236
(0.42850) (0.57504) (102.26) (0.69367) 0.540)

SALUDDIC -28.080* 43.277 -16.246 -23.969* -49.595*  |-13.835
{0.38219) {0.53170) {102.26) (0.67543) 0.533)

HOGARDIC -17.671* -30.374* -16.958 -11.107" -22.664* | -5.4356
(0.32049) (0.45230) {102.26) (0.59909) 0.441)

RESTODIC -14.010* -26.491* -11.495 77778 -19.132¢ 3.8359
(0.64709) (0.82022) (80.378) (0.90915) (0.756)

NUMPOLIZ 10.817* 22.008* 15.551 3.7689* 14.192 1.96E-6
(0.30211) {0.40190) {102.26) {0.53763) 0.385)

CCAA2 2.0255* 1.9623* 40916 1.2599* 1.589* 3.28E-6
(0.45261) (0.50052) {90.721) (0.46697) (0.436)

CCAA3 34750 28373* 3.9336 2.7771* 2.876* 1.657E-6
(0.75771) (0.83260) (118.57) (0.76469) {0.716)

CCAAS 1.0588" 1.2831* 4.6330 1.4772* 1.179* 4.955E-6
(0.56987) (0.60552) (353.27) (0.55781) 0.517)

CCAAB 4.3399" 43543 0.26747 3.6039* 3.655* 2.173E-6
{0.79795) {0.88827) 0.43999) (0.82363) (0.776)

CCAAT 2,1552 2.0746* 1.0906* 1.5150* 1.854* 1.888E-6
(0.31883) (0.35335) (0.49628) {0.33078) 0.308)

CCAA9 1.6936" 1.8267* -0.18752 1.6823 1.395* 3.678E-6
0.42109) (0.47206) (0.27749) (0.45051) (0.417)

CCAA12 3.3554* 3.2883"* -0.005352 3.0366* 2,965 5.569F-8
{0.39301) {0.42791) 0.35415) (0.39788) (0.369)

CCAA1S 3.0341* 3.1386* 0.63805* 2.9503* 3.192* 5.729E-6
(0.70635) (0.77859) (0.31933) (0.72485) 0.674)

CCAA16 3.3904* 3.9462* -0.44204* 3.3835¢ 4.008* 4.262E-7
0.41055) (0.46980) (0.21452) (0.45138) {0.409)

CCAA17 2.7860* 2.8453* 44728 1.8464* 1.704" -3.955E-6
{0.72705) (0.79661) (179.32) (0.74296) (0.898)

CSE10 -3.1230 -4.0622* 0.8771* -1.3735 -3.169* 1.792E-6
(0.95878) {1.0818) | (0.39493) (1.0360) {0.924)

ESTR3 3.4583* 3.4826* -1.89011 31314 3.804" 4.863E-7
(0.89811) (1.0217) (4111.7) {0.98266) 0.915)

ESTR4 0.9601* 1.1822* 3.5463 0.98820" 1.090 * 0.9999
(0.50465) 0.55720) {64.9686) {0.52668) (0.005)

GASTOT 0.60989* 0.6613* 0.03244* 0.71007* 0.743*
(0.00512) (0.00556) (0.005063) | {0.00544) (0.483)
R? 0.5560

N = 8.782 observaciones.

*a=5%

o =10%
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4.2. Modeio Autos 2

VARIABLES | REG.LINEAL | TOBIT (MV) PROBIT TRUNCADA SCLS N-P
Constant -0.90975 47197 11519 4.9636° 11.268° | -3.7999
(0.78957) (0.92399) (102.24) (1.0735) (0.832)

NIVESTUD -0.23835% -0.4356° -0.303707 -0.079844 0.283" | -6.864E-7
(0.12375) 0.12262) 0.070533) 0.11685) (0.107)

EDAD -0.38019* 07314 -0.20191 -0.30916™ -0623* | -7.086E-7
{0.16138) 0.17996) 0.13752) 0.16973) (156)

COCHEDIC 35472 8.4899° -0.06336 11.372° 7230 | 9.481E-6
(0.41474) (0.52509) (0.29535) 0.70740) 484
VIDADIC -23506* 37822 -16.863 -19.057* -34.396"  [-20.839
0.69566) (057511) (102.24) 0.69372) (539)

SALUDDIC -28.073* 43.289" -16.287 23977 49662 | 66.195
(0.62038) (0.53172) 102.24) (0.67546) 532
HOGARDIC | -17.662" -30.385" -16.955 RTRTPS -22661° | -13.799
(0.41297) (0.45233) (102.24) (0.59912) 440)

RESTODIC  |-13.995" -26512° -11.501 -7.7884° 19.130° | -5.3999
0.80054) (0.82029) (80.374) 0.90915) (755)

NUMPOLIZ 10.810° 22018 16.546 3.7735" 14.185* | 3.800
(0.49104) (0.40192) (102.24) (0.53766) 384)

CCAA2 20833 1.8953* 4.0820 12143 1554° 1.968E-6
(0.40717) 0.49861) 90.482) (0.46505) (434)

CCAA3 3.5339" 2.7678" 3.9247 27297 2839° | 3.288E-6
(0.59148) {0.83146) (118.31) {0.76348) 715)

CCAAS 1.1187* 1.2124* 46169 1.1306* 114" 1860E6 |
(0.39127) (0.60388) (353.89) (0.55615) (515)

CCAAB 4.3962° 4.2885* -0.27795 3.5585" 3618 | 4.9536E-6
' (0.80686) (0.88734) (0.4389) 0.82261) (775)

CCAA7 2.2125" 20081 1.0801* 1.4696° 1818 | 2477
(0.30879) (0.35062) (0.45549) 0.32807) (308)

CCAAS 17484 15627 -0.19841 16382° 1.361% 1.887E-6
0.54210) (0.47021) (0.27518) (0.44866) (415)

CCAAYZ 34134 3.2204* -0.014312 2.9900* 2927 | 3.7021E6
(0.37707) (0.42559) (0.35372) (0.39551) | (366)

CCAA15 3.0902* 30734 -0.64071 2.9052% 3.158" | 3.553E-6
0.77830) (0.77750) (0.31877) (0.72368) (672)

CCAAT6 3.4465° 3.8799% -0.45686* 33374 3971 | 4.3330
(0.46333) (0.46779) (0.21328) 0.44335) (407)

CCAATT 2.8477* 2.779%* 41655 18015 1666° | -3.946E-6
0.81175) (0.79554) (180.88) (0.74183) (696)

CSE10 -3.1264* -4.0586" -0.87242° -1.3822 -3.166 | 1.785E-6
(1.4978) (1.0821) (0.39564) (1.0361) (924)

ESTR3 3.5048* 34297 45344 3.0959° 3.776° | 4.663E-7
0.98961) (1.0213) (4065.3) (0.98218) (914)

ESTR4 0.85237" 1.1966* 37240 0.99666+* 1100° | 0.0999
0.50352) (0.55716) (64749) (0.52668) (483)

GASTOT 0.60996" 0.6613° 0.03240° 0.71009* 0.744" | -7.431
(0.01148) 0.00556) (0.005054} | (0.00544) (005)

R? 0.4960

N = 8.782 observaciones.

*o=5%

o =10%
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5.- RESTO DE SEGURQOS
5.1. Modelo Resto 1

VARIABLES | REG.LINEAL | TOBIT(MV) | PROBIT | TRUNCADA SCLS N-P

Constant 0.23358" -28.737 27843 | 12.663° -0.63BE-14* | 34309E-7
(0.08035) {1.9220) (0.19056) | (2.6458)

AUTODIC -2.4295° -37.916° -4 3584 0.53003 BOT4E-3 | -3.2793E7
(0.30837) (2.0546) (0.22410) | (2.6322)

SALUDDIC -2.1615° -32.487° 347407 6.6847* 1.894E-15°
(0.26477) (2.0705) (0.22083) | (2.8395)

VIDADIC -2.0430° -30.887° -3.8014* 9.3553" -2.619E-15"
(0.24524) (2.0635) (0.21923) | (2.8154)

HOGARDIC 21391 -32.001° -3.9911* 6.0806* -3.450°
(0.25296) (1.8000) (0.190444) | (2.4717)

NUMPOLIZ 1.9889° 30.636° 3.7427° -8.5750" 1743E-15°
(0.21472) (1.5962) (0.016126) | (24573)

CCAAT 0.13920* 21177 -0.0527 41252 -0.342° 3.9830E-8
(0.06098) (1.2646) 0.14434) | (1.3893)

CCAAT 0.020427 3.3668" 0.64866* | -0.36323 1 40017E7 |
(0.03841) (1.0918) (0.12408) | (1.0321)

CCARB 0.19348* 5.2426* 0.59950* | 2.0111 0.671E-13* 2.44195-71
(0.08069) (1.4453) 0.17161) | (1.4265)

CCAAT1 -0.048550 14815 043395 1.0684 1.240° 4.1693E-7
(0.06048) (2.5349) (0.28879) | (2.2720)

ESTRZ 0.10885 3.0913 0.16118 3.3018 -2.398E-8
(0.06825) (1.9816) (0.23564) | (2.2117)

ING5 0,050265 16470 0.13161 1.2364 0.54E-7 -8.409E-8
(0.07279) (1.9468) (0.20949) | (2.1174)

GASTOT 0.00452* -0.0354* .0.01435* | 0.20893" 1 1.10049E-10
(0.00175) (0.01718) (0.00187) | (0.20716)

TOTINGR -0.00000 -0.06049 0.00001 [ -0.0003820 1 5 48805E-11
(0.00001) (0.00033) 0.000037) | (0.00033)

R? 0.6556

N =12.061 observaciones.

Yo=5%

*a=10%
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5.2. Modelo Resto 2

| VARIABLES | REG.LINEAL [ TOBIT{MV) | PROBIT [ TRUNCADA SCLS NP

Constant 0.22800* -29.282* -2.8195* 12.615° 54.029 3.450E-7
(0.087604) (1.7823) (0.16795) | (2.5714) O

AUTODIC -2.4253" -37.476* -4.2917* 1.2083 -2.943
{0.30923) {2.0184) (0.24729) | (2.5843) (0)

SALUDDIC -2.1577* -32.208" -3.0326" 7.2014* -1.768"
(0.26541) (2.0550) (0.21712) | (2.8081) 0)

VIDADIC -2.0422* -30.818* -37763* 9.6691* -2.423
(0.24598) (2.0616) (0.21758) 2.7967) {0)

HOGARDIC -2.1355* 231813 -3.9741° B.5242" -3.244
(0.25317) (1.7970) (0.18903) | (2.4523) 0 |

NUMPOLIZ 1.9836" 30.389* 3.7030 -5.0717* 1502* | 0.00321
{0.21448) (1.5793) 0.15758) 2.4337) 0)

CCAAT 0.14185* 2.1778" -0.06007* | 4.1661* -0.315* 2.427E-8
(0.06127) (1.2465) (0.14176) 1.3412) {0)

CCAAT 0.027223 31118 060698 | -0.64171 1.195-14 | 3.869E-7
{0.03830) (1.0790) (0.12225) | (1.0079) 0)

CCAAS 0.19711* 5.2044* 057277 | 2.0284 0.642* 2.297E-7
(0.08152) {1.4391) (0.16995) | (1.4083) {0)

GAST2 0.00430* -0.0436* -0.015166* | 0.20248* 1 2.51E-11
(0.00175) (0.01648) (0.001805) | (0.01954) (0)

R? 0.4661 |

N = 12.061 observaciones.
* o =10%

Yo =5%
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Grafico IV n® 1. Gasto en Seguros por ramos.
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Grafico 1V n° 2. Gasto en Seguros por ramos (excepto autos).




Grifico IV n® 3. Gasto en seguros por ramos y asegurado.
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Grafico IV n® 5. Gasto por asegurado y total por Comunidad Auténoma.
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