Percepcién de los Productos

de Licuacién Patrimonial

para la Poblacion Sénior Espanola
Segunda Edicién (2023)

Estudio de opinién



Fundacién

Edad &Vida

INDICE

Contextualizacién de la investigacién
Presentacion del estudio
El conocimiento financiero de los seniors esparioles
Los productos de licuacion patrimonial y el registro de la propiedad

Metodologia de la investigacion

Objetivos del estudio

I.1. Analisis cuantitativo: Estudio estadistico elaborado por el Servicio de Estudios del Colegio

de Registradores de Espana
Resumen de magnitudes

I.2. Anilisis cuantitativo: Encuesta a personas mayores
Caracteristicas de la muestra
Bloque 1: Situacién y previsién econémica
Bloque 2: Grado de conocimiento y canales prioritarios de informacién
Bloque 3: Nivel de predisposicién y frenos a la contratacién

I.3. Anilisis cuantitativo: Encuesta a personas con ascendientes jubilados
Caracteristicas de la muestra
Bloque 1: Situacién y previsién econémica
Bloque 2: Grado de conocimiento y canales prioritarios de informacién
Bloque 3: Nivel de predisposicién y frenos a la contratacién

I1.1. Analisis cualitativo: hallazgos de los grupos enfocados de seniors

I1.2. Anilisis cualitativo: hallazgos de los grupos enfocados de expertos

Anexo I. Estudio del Colegio de Registradores sobre los instrumentos de licuacién en Espafia

(hipoteca inversa y nuda propiedad) 2014-2023

Anexo II. Cuestionarios
1. Cuestionario realizado a personas mayores
2. Cuestionario realizado a personas con ascendientes jubilados

03

04
04
05

07

09

11
11

12
13
14
20
27

36
37
38
44
48

57

58

63

76
77
81



Fundacién

Edad &Vida

Contextualizacion
de la investigacion

En la anterior edicién de este informe promovido por la
Fundacién Edad y Vida y 1a Fundacién MAPFRE se puso
de manifiesto, conforme a datos del Centro de Investiga-
cién Ageingnomics, que Espafa posee unas caracteristicas
propicias para el desarrollo de férmulas que permitan
obtener ingresos complementarios para la jubilacién de
aquellos seniors con vivienda en propiedad. No obstante,
de acuerdo a la informacién recopilada por el Colegio de
Registradores de la Propiedad, Mercantiles y de Bienes
Muebles de Espafia para esta nueva investigacion, la reali-
dad es que apenas se usan. En 2022 no llegaron a dos mil
las operaciones frente a un universo de posibles benefi-
ciarios de estas férmulas de algo mas de ocho millones de
espafioles’.

Los productos de licuacién patrimonial para la
poblacion sénior son varios: la hipoteca inversa, la venta de
la nuda propiedad, la venta con derecho a alquiler vitali-
cio (vivienda inversa), los contratos anticréticos (anticipo
de alquileres) o la permuta inmobiliaria para mudanza
a reducida (downsizing)?, todas ellas modalidades que
permiten obtener ingresos sobre el inmueble. No obstante,
el estudio no ha tenido en cuenta férmulas tradicionales
como la venta plena del inmueble o el alquiler del mis-
mo. Las modalidades estudiadas podrian convertirse en
una suerte de cuarto pilar del ahorro paralos retirados
espaiioles®. Como se viene defendiendo desde las institu-
ciones promotoras de este estudio, se trataria de una serie
de activos no financieros susceptibles de ser utilizados de
forma voluntaria y complementaria a los sistemas conven-
cionales de ahorro, para dar cobertura a las contingencias
de la jubilacién.

La segunda edicién del estudio sobre la Percepcién
de los Productos de Licuacién Patrimonial para la Poblacién
Sénior Espaiiola, busca profundizar en las motivaciones

de los seniors espafioles, asi como las de sus hijos, para
que esta férmula sea utilizada como via de obtencién de
ingresos en los afios posteriores al retiro profesional. Para
ello se ha encuestado, como el afio pasado, a una muestra
representativa de seniors residentes en ciudades con un
alto valor de la vivienda (Madrid y Barcelona). Al mismo
tiempo, conscientes de que muchos mayores piden asesora-
miento para este tipo de decisiones, este afio también se ha
incluido en la encuesta una muestra de hijos de seniors con
vivienda en propiedad. Todas las encuestas se han realizado
en el mes de septiembre del afio 2023.

Para enriquecer los resultados de la encuesta se ha
usado una técnica de investigacién cualitativa conocida
como focus groups o grupos enfocados, que buscan obtener,
a partir de una serie de conversaciones semidirigidas con un
colectivo elegido, informacién sobre un tema concreto. En
el mes de septiembre de 2023 y como el afio pasado, se han
organizado en Madrid y Barcelona grupos enfocados de
mayores de 55 afios con propicias caracteristicas personales:
poseedores de inmuebles en localidades con dindmicos mer-
cados inmobiliarios, asi como profesionales de clase media
considerados como poblacién informada.

En esta edicién se han incorporados dos nuevos
grupos enfocados. En primer lugar, un encuentro para tes-
tar la opinién del sector financiero/asegurador a través de
sus operadores y asociaciones sectoriales. Y por otro lado,
un focus con funcionarios involucrados en el proceso de
licuacién en el que han participado notarios, registradores y
economistas del Banco de Espafia.

Por dltimo, siguiendo la metodologia habitual de
este tipo de investigaciones se han contrastado los re-
sultados y conclusiones con el estado del arte de fuentes
primarias y secundarias de calidad.

Como director del estudio me gustaria agradecer la
colaboracién de SECOT, Colegio de Registradores, Banco
de Espafia, la Fundacién Aequitas del Consejo General del
Notariado y las asociaciones empresariales AEB y UNES-
PA. Al mismo tiempo, a todas las empresas, profesionales y
seniors participantes en los grupos enfocados. Una men-
cién especial para el Servicio de Estudios del Colegio de
Registradores por el ejercicio inédito de andlisis estadistico
desde 2014 a nuestros dias.

En Madrid, a 23 de octubre de 2023

Ifaki Ortega,
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Presentacion del estudio:

Las personas mayores en Espafia estin experimentando
cambios culturales y demogrificos que impulsarin una
demanda de servicios de caracteristicas diferentes a los
actuales, asociados a un nivel de educacién y poder ad-
quisitivo mds elevado y a una cultura de ocio asimilada.

En este contexto, es cuando mis sentido tiene la
mision de una entidad como Fundacién Edad&Vida, que
no es otra que promover el conocimiento y la innova-
cién tendentes a la bisqueda de soluciones adecuadas
y especificas para la mejora de la calidad de vida de las
personas mayores, impulsando la interaccién entre los
diferentes agentes sociales y Administraciones Publicas
para dar respuesta a los retos econémicos y sociales del
envejecimiento de la poblacién. Favorecer un enveje-
cimiento activo; defender el buen trato a las personas
mayores; que estas dispongan de la capacidad econémica
suficiente para cubrir sus necesidades y llevar a cabo sus
proyectos; asi como impulsar una atencién adecuada a sus
necesidades sociales, emocionales y de salud, incluyendo
un final de vida digno y en paz, son causas que defende-
mos todos los que formamos parte de la gran familia que
es Edad&Vida.

Durante los ultimos afios en Edad&Vida hemos
trabajado intensamente en dar a conocer y poner en valor
las posibilidades de la licuacién del patrimonio inmobi-
liario, constatando el escaso conocimiento de la poblacién
espafiola en estos dmbitos, y vemos imprescindible para
avanzar en una encuesta que nos aproxime con certeza a
la realidad actual de las personas mayores en cuanto a la
licuacién del patrimonio. La Fundacién actia desde una

perspectiva de eficiencia y sostenibilidad, generando un
estado de opinién independiente que facilite la mejora de
los comportamientos de todos los actores en el entorno
de las personas para cuando sean mayores.

En el afio 2022 gracias a Almagro Capital, Fun-
dacién MAPFRE y al profesor Ifiaki Ortega se pudo
realizar la primera edicién del estudio que tiene en sus
manos. Ahora disponemos de la segunda edicién que in-
corpora novedades como la mayor solvencia de los datos
gracias al estudio estadistico del Colegio de Registrado-
res y una mds completa opinién de los agentes de interés
con funcionarios y operadores privados.

Apostamos por que la mejor forma de responder a
las necesidades complejas que se derivan del aumento de
la longevidad y envejecimiento de la poblacién es la de la
colaboracién y optimizacién de esfuerzos entre diferentes
entidades, tanto publicas como privadas, y esta iniciativa
es un buen ejemplo de ello. Estamos seguros de que los
resultados y conclusiones que se presentan a continuacién
sirvan para disefiar servicios y productos adaptados a las
necesidades, preferencias y deseos de las personas que en-
vejeceremos en los proximos afios y contribuyan, de esta
manera, a la mejora del bienestar y calidad de vida.

En Barcelona, a 23 de octubre de 2023

Maria José Abraham,
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La evolucién de la sociedad espafiola en las dltimas
décadas ha estado marcada por un notable aumento de la
esperanza de vida. Cada vez los espafioles alcanzan una
edad mds elevada. Ya no es nada extrafio encontrar perso-
nas que superan los noventa afios e, incluso, se acercan a
la centuria. Esta circunstancia, ademds de otras implica-
ciones de distinto género, provoca la necesidad de costear
atenciones asistenciales que en la fase mas avanzada de la
vida resultan casi imprescindibles. Por otro lado, otra de
las tendencias sociolégicas constatables en la actualidad
es la intencién de muchas personas de no disminuir sus
hébitos de consumo durante la fase de la jubilacién en
actividades como los viajes o el ocio.

Como ficilmente puede suponerse, estas
circunstancias implican la necesidad de allegar recur-
sos econémicos en muchas ocasiones superiores a los
que se reciben del sistema publico de pensiones. A ello
debe afadirse que en Espafia tampoco estin demasiado
desarrollados ni extendidos los instrumentos de ahorro
privado que puedan ser un complemento suficiente para
estas mayores necesidades econémicas.

Otro fenémeno poco discutible es que Espafia
es un pais en el que una amplisima mayoria de personas,
especialmente las que se encuentran por encima de los
cuarenta afios, son propietarias de sus viviendas habitua-
les y, en algunos casos, también de una segunda residen-
cia. En no pocos casos se trata de viviendas de elevado
valor por encontrarse en zonas céntricas de las ciudades
y por ser de gran tamafo. Son realmente los bienes que
recogen el fruto del ahorro de muchas personas a lo largo
de toda la vida. Pero se trata de ahorros petrificados que
no pueden contribuir a las necesidades de liquidez que,
por las razones antes expuestas, van a necesitar sus titula-
res en la dltima etapa de sus vidas.

Ante esta situacién, han ido apareciendo en
el tréfico juridico distintas soluciones o propuestas para
conseguir convertir ese patrimonio inmobiliario en un
ahorro liquido que sirva para ayudar a complementar las
capacidades econémicas de nuestros mayores. Légica-
mente, los productos que se utilicen tienen que garantizar
que los titulares de estos bienes puedan seguir utilizdn-
dolos como residencia habitual hasta el final de sus vidas
o, al menos, que se garantice que dispondrin de otra so-
lucién habitacional adecuada a sus necesidades. Ademis,
debe tratarse de figuras juridicas que no tengan un coste
fiscal exageradamente alto, para que no se pierda parte de
la rentabilidad acumulada en la vivienda en cuestién.

Son varios los productos que en la préctica se
utilizan con esta finalidad de licuacién patrimonial: venta
de la nuda propiedad con reserva del usufructo vitalicio
por parte del transmitente, transmisién de la vivienda
a cambio de una renta vitalicia o de una prestacién de
alimentos, la hipoteca inversa, la venta de la vivienda a
cambio de un arrendamiento vitalicio... Alguna de estas
figuras tienen ya una regulacién especifica en nuestro or-
denamiento juridico, mientras que otras son creadas con-
tractualmente por las partes al amparo de la autonomia
de la voluntad. A veces se trata de operaciones realizadas
entre personas no profesionales que, en ocasiones, tienen
incluso vinculos familiares. Pero también es cada vez mds
frecuente la intermediacién de profesionales y empresas
de diverso género (entidades financieras, aseguradoras,
fondos de inversién...).

Hay que reconocer que se trata todavia de un
mercado pequefio en sus dimensiones y muy localizado
en determinadas zonas urbanas, pero con unas previsio-
nes de crecimiento futuro que son innegables. Para que
ese crecimiento se haga efectivo serian necesarias algunas
condiciones que favorezcan la rentabilidad, la seguri-
dad juridica y la proteccién de los consumidores. Entre
ellas podriamos mencionar las siguientes: reformas en la
legislacién civil que regulen expresamente alguna de esta
figuras que, tal y como se estdn hoy utilizando generan
ciertas dudas juridicas; un buen tratamiento fiscal que
permita obtener la maxima rentabilidad para quien acude
a estas herramientas para mejorar su nivel de ingresos; y
la profesionalizacién de la actividad de intermediacién en
la oferta, garantizando un asesoramiento independiente
que evite abusos y ofrezca el producto adecuado a las cir-
cunstancias del demandante, asegurando que tenga datos
suficientes para tomar una decisién informada sobre su
patrimonio. Es importante incidir en la idea de la inde-
pendencia y en que ese primer contacto en el asesora-
miento deba ir de la mano de instituciones o figuras que
no vayan a intervenir en el negocio, ni tengan un interés
econdémico en la opcién escogida.

En todo este complejo proceso, el Registro de la
Propiedad esta llamado a jugar un papel determinante
como institucién que dota de seguridad juridica a las
transmisiones de inmuebles. No podemos olvidar que la
materia prima de estas operaciones lo constituyen este
tipo de bienes. Y solo mediante la inscripcién podrin
quedar asegurados adecuadamente los intereses de las
partes y la transparencia exigible en este mercado.
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Tanto el que transmite derechos sobre su vivienda a
cambio de prestaciones econémicas, como la empresa que
invierte su capital, necesitan que sus respectivos derechos
queden debidamente inscritos para que surtan efectos
frente a terceros y obtengan los beneficios del sistema de
publicidad registral. El control de legalidad que realiza el
registrador garantiza la fiabilidad de la operacién y afiade
un importante plus de confianza en el mercado impres-
cindible para que, poco a poco, este tipo de operaciones
vaya imponiéndose como una solucién real al problema
que planteamos.

Al mismo tiempo, la labor de los registradores
puede coadyuvar a generar un elevado nivel de transpa-
rencia, garantizando a las personas que estén interesadas
en estos productos un asesoramiento juridico experto e
independiente que ofrezca la informacién necesaria sobre
el alcance de los derechos y obligaciones que resultan de
este tipo de contratos. El despacho del registrador siem-
pre estd abierto para informar a cualquier ciudadano so-
bre las dudas que pudiera tener respecto a cualquier ope-
racién inmobiliaria. En suma, la capilaridad del sistema
registral, con oficinas distribuidas por todo el territorio
nacional, evita la existencia de obsticulos para personas
que vivan en poblaciones mds pequefias. La posibilidad
de una atencion presencial y personalizada, sin perjuicio
de la posibilidad de un contacto totalmente telemdtico

con el Registro, constituye la garantia de que no surgird
la tan manida brecha digital que supone un factor mas de
aislamiento para las personas mayores. Por otra parte, el
principio de competencia territorial que consagra nuestra
legislacién hipotecaria asegura la total independencia de
criterio en la actuacién registral, permitiendo al registra-
dor realizar un asesoramiento absolutamente neutral.

En sociedades tan complejas como la espaiiola,
con unas circunstancias como las expuestas en las lineas
anteriores, pocas dudas pueden quedar sobre la conve-
niencia de fomentar y facilitar el uso de herramientas que
permitan una adecuada financiacién de las necesidades
econdémicas de los seniors. Pero solo serd posible el éxito
de estos productos si se garantiza la seguridad juridica y
el asesoramiento independiente. O elevamos la confianza
en este mercado, o dificilmente conseguiremos su expan-
sién y crecimiento. Y para cumplir este objetivo podemos
contar con la Institucién del Registro y con el trabajo de
los registradores de la propiedad.

En Madrid, 20 de octubre de 2023.

Basilio J. Aguirre Fernandez
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Metodologia de la investigacion

Universo:

Dos tipos de publico:

¢ Personas mayores de 55 afios.
¢ Personas entre 30 y 54 afios
con algin ascendiente jubilado.

Ambito geogrifico: Madrid AM
y Barcelona AM.

Muestra:

* Personas mayores de 55 afios:
1.100 casos.

* Personas entre 30 y 54 afios
con algin ascendiente jubilado:
250 casos.

Distribucién muestral:

Se establecen unas cuotas al 50%
en funcién de la distribucién
geogrifica (Madrid AM

y Barcelona AM) asi como

por sexo y edad.

Error muestral:

Para una poblacién infinita, al nivel de confianza del 95,5%
y p=q=0,50 el error seria +3,00% (1.100 casos) y de +6,32%
(250 casos).

Metodologia:
Encuesta online sistema CAWI.

Tipo de cuestionario:
Cuestionario semiestructurado de aproximadamente 8 minutos
de duracién.

Trabajo de campo:
Septiembre de 2023.

Anonimato y confidencialidad:

Se garantiza el absoluto anonimato de las respuestas

de los entrevistados que han sido utilizadas inicamente
de forma agregada para el andlisis de resultados.

Control de calidad:
De acuerdo a la norma ISO 20252 y el Cédigo de conducta
CCI/ESOMAR.

Universo:
Personas mayores de 55 afios.

Ambito geogrifico:
Madrid AM y Barcelona AM.

Tipo de cuestionario:
Cuestionario con preguntas
abiertas para 45 minutos, asi como
debate posterior de 30 minutos.

Distribucién muestral:
Se establecen cuotas minimas
por franja de edad y sexo.

Metodologia:

Dos sesiones presenciales de 1 hora y media de duracién cada una.
Contaron con 7y 9 participantes respectivamente. Los resultados

de las mismas han sido integrados junto a los datos de la encuesta
cuantitativa, dotando de voz propia a los seniors espafioles dentro

del informe.

Moderacion:

Las dos sesiones fueron dinamizadas por el profesor

y especialista en silver economy Ifiaki Ortega, que fue acompanado
por miembros de la Fundacién Edad y Vida.

Trabajo de campo:

12 de septiembre de 2023 en Madrid y 18 de septiembre 2023
en Barcelona, en ambos casos con la colaboracién

de la organizacién de seniors espafioles (SECOT).
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Universo: Metodologia:
Especialistas del sector financiero- Dos sesiones presenciales de 1 hora y media de duracién cada
seguros de empresas como Banco una. La primera se focaliz6 en operadores del sector finanzas-
Santander, CaixaBank, Santa Lucia, seguros y contd con 11 participantes. La segunda con supervisores,
MAPFRE, Caser y Almagro, reguladores y funcionarios involucrados en el proceso de licuacién
Pensium asi como Mutualidad de la en el que asistieron 7 personas. Los resultados de las mismas
Abogacia; miembros de asociaciones han sido integrados junto a los datos de la encuesta cuantitativa,
empresariales representativas de dotando de voz propia a otros agentes dentro del informe.
ese sector (AEB y UNESPA),
registradores de la propiedad, Moderacién:
notarios y representantes del Banco Las dos sesiones fueron dinamizadas por el profesor y especialista
de Espafia. en silver economy Ifiaki Ortega, que fue acompafiado por
miembros de la Fundacién Edad y Vida.
Ambito geogrifico:
Espana Trabajo de campo:
12 de septiembre y 25 de septiembre 2023, con la colaboracién
Tipo de cuestionario: de LLYC y el Colegio de Registradores, asi como Fundacién
Cuestionario con preguntas abiertas Zquitas.

para 45 minutos, asi como debate
posterior de 30 minutos.
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Objetivos del estudio.

Los objetivos de la investigacién son los siguientes:

Evaluar el grado de conocimiento de los productos de “licuacién patrimonial”

entendidos como aquellos que permiten obtener dinero empleando la casa, ya

sea como garantia de una financiacién (Hipoteca Inversa) o por su transmisién
@ manteniendo el uso de la misma (Venta de Nuda Propiedad y Vivienda Inversa).

Profundizar en las posibles razones por las cuales el sénior espafiol apenas utiliza
esta férmula de obtencién de ingresos durante su retiro, en comparacién con
(] Sus pares europeos.

Identificar la mejor forma de dar a conocer estos productos, y/o de facilitar
su contratacién, entendiendo qué elementos se consideran necesarios para que
[ ) el proceso de contratacién cuente con las garantias suficientes.

Conocer bienes y/o servicios que servirian para complementar la oferta de estos
productos, acercindolos a la experiencia diaria de la poblacién espafiola, asi como
o a sus necesidades latentes financieras.

= (2 \S
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lisis cuantitativo: Estudio

Estadistico elaborado por el
Servicio de Estudios del Colegio
de Registradores de Espana
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I.1. Analisis cuantitativo: Estudio
Estadistico elaborado por el
Servicio de Estudios del Colegio
de Registradores de Espana

* 1.854: Operaciones en 2022 (90% son nuda
propiedad).

*  2.107: Operaciones en primer semestre 2023 (93%
son nuda propiedad) siendo ya el mejor afio
de la serie.

* 16.345: Operaciones desde 2014 (93% son nuda
propiedad).

* 2023: Es el afio de la serie en el que mds operaciones
de nuda propiedad se han registrado a pesar de que solo
se ha contabilizado el primer semestre.

* 2019: Es el afio de la serie en el que mds operaciones
de hipoteca inversa se han registrado (pero 2023
va camino de superarlo).

*  Madrid es el municipio con mds operaciones todos los
afios de la serie (1.658) seguido de Barcelona (503)
y Valencia (432).

*  Gran dispersién municipal ya que Madrid, Barcelona,
Valencia y Milaga solo suponen el 17% de las operacio-
nes. Gran concentracién auténomica: Andalucia,
Canarias, Cataluia, Madrid y Valencia suponen el 74%
de las operaciones de la serie.

* Valencia es la comunidad auténoma con mas opera-
ciones (20%) seguida de cerca por Madrid (17%)
y Andalucia (16%).

* La gran mayoria de las operaciones (86%)

son realizadas por personas fisicas y por ciudadanos
nacionales (77%).

* La superficie media de las viviendas de la serie es de
98 metros cuadrados y con un importe de 225.438 euros.

* Las viviendas con mayor valor promedio
de las operaciones estudiadas son las de Baleares en 2023,
con 518.391 euros.

*  Por municipios, la vivienda promedio de mayor super-
ficie es en 2023 en Zaragoza (128, 3 metros cuadrados),
Palma (141,12 metros cuadrados) y de mayor valor en
Palma en 2023 (586.296 euros).



1.2. Analisis cuantitativo:
encuesta a personas mayores
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Caracteristicas de 1a muestra

49,1% Mujeres
50,9% Hombres

48,5% De 55 a 66 anos
51,5% Mis de 66 afios

Nivel de estudios Ocupacién
Sin estudios finalizados Trabajador por cuenta propia
B 2% B oo

Bachiller Superior, BUP,COU, FP2
37,9%

No trabaja

Estudios Universitarios, méster, posgrado
39,8%

(*) A lo largo del andlisis cuantitativo se han intercalado los resultados

de la encuesta con algunas citas literales de los grupos enfocados.

13
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Situacion y previsi()n economica
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Patrimonio

De los siguientes patrimonios o productos financieros,
indique de cuiles dispone en la actualidad.

Vivienda en propiedad

70,7%

Planes de pensiones

Fondos de inversién

Bonos / letras de Tesoro
. 5,0%

Otras
l 2,6%

Ninguna
B

Base: 1.100 entrevistas

Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial
para la Poblacién Sénior Espaiiola

:De cudntas viviendas en propiedad dispone
actualmente?

Solo una propiedad
Dos propiedades

Tres propiedades

I 3,3%

Cinco o mds propiedades
| 0,4%

No contesta
‘ 0,2%

Base tienen propiedad: 778 entrevistas

69,0%

15
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Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial
para la Poblacién Sénior Espafiola

Estabilidad econdmica

:Considera usted que su situacién econémica es
o suficientemente estable como para afrontar su jubilacion?
lo suficient te establ afront bil ?

5,2%  No contesta
37,3% No

57,5%  Si

Casi 4 de cada 10 no estin preparados

econémicamente para afrontar
la jubilacién.

No considera que la situacién econémica es lo
suficientemente estable como para afrontar su jubilacién

Hombre

43,4%

=
Cd o
<]

De 55-65 anos
45,1%

Con vivienda propia

28,7%

Base: 1.100 entrevistas
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Lundacion . Percepcion de los Productos de Licuacién Patrimonial
Edad &Vlda para la Poblacién Sénior Espaiiola

Necesidades econémicas

De las siguientes posibles necesidades econémicas,

ya sean actuales o futuras, indique la importancia que
tiene para usted cada una de ellas a la hora de disponer
de ahorros o ingresos para afrontarlas.

Muy importante 1 Algo importantel  Poco importante1 Nada importanter  No contesta 1

Mantener su nivel / calidad de vida actual

63,9% 32,9% | 2,4% | 1,0% | 0,4%

Viajar y disfrutar de una jubilacién de calidad

53,4% 35,00 Il 7, | EEEZON JRELN

Poder ayudar economicamente a un familiar o ser cercano

39,9% TN 55 B s

Contratar ayuda en casa / de cuidados
27,6% 37,9% 21,6% | PEE
Realizar una reforma en casa

16,8% 37,3% 33,5% f 10,4% | EEXL

Base: 1.100 entrevistas

Mantener su nivel de vida
y disfrutar de una jubilacién de

calidad es lo mas importante paralos
encuestados.

“Gastamos mucho mds de lo que habiamos previsto
cuando planificamos nuestra jubilacion”

Sénior Barcelona
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Lundacion . Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial
Edad &Vlda para la Poblacién Sénior Espafiola

Necesidades econémicas

;Considera importante alguna otra necesidad econdmica Otras necesidades importantes:

que no le hayamos mencionado, ya sea actual o futura? )
Poder cubrir gastos

Mantener su nivel/calidad de vida actual

2,0%
45,9% No
52,1%  Si

No contesta

Servicios médicos:mejora de la SS,acceso a seguros privados
Residencias: facilidades,precios, residencias de calidad

También consideran importante poder

cubrir los gastos basicos, asi como
tener capacidad de ahorro. Poder ayudar econémicamente a un familiar o ser cercano

I 0%

Bajar la edad de jubilacién/afios de cotizacién

Contratar ayuda en casa/de cuidados

27,1%

“No quiero ser una carga para mi famz’lz’a
por no haber hecho bien mi p[am’ﬁmcw’n ﬁnanciem”

Sénior Madrid

18



Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial

Fundacion
Edad &Vida para la Poblacién Sénior Espafiola

@

Servicios prioritarios en la vejez

:Qué servicios le gustaria recibir en su vejez con el fin
de mejorar su calidad de vida?

Mejor asistencia médica

68,8%

Renta vitalicia

43,1%

Reforma/adaptacién del hogar a sus necesidades

34,9%

Compaiifa, no estar solo
34,7%

Comida a domicilio
25,4%

Seguro de dependencia

Telefarmacia

21,9%

21,7%

Base: 1.100 entrevistas

Una mejor asistencia médica y la ayuda

a domicilio son los servicios de mayor

valor para los seniors.

“En Esparia disfrutamos de una mayor cobertura de la familia
para las eventualidades de los seniors, lo que ha lesionado
la oferta de servicios ya que apenas se usaban en comparacion
con otros paises europeos”

Experto sector asegurador

19



Bloque 2:
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Fundacion

Edad &Vida

Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial
para la Poblacién Sénior Espafiola

Productos de licuacion patrimonial

:Conoce usted alguna forma de convertir el patrimonio
en renta para poder disfrutarlo durante su jubilacién
manteniendo el uso de la vivienda?

4,1% No contesta
51,6% No

443%  Si

El 44% de los seniors afirma haber oido

hablar de estos productos.

:Qué tipo de productos ofrecen convertir el patrimonio
en renta para poder disfrutarlo durante su jubilacién
manteniendo el uso de la vivienda?

Hipoteca inversa

48,2%

Renta vitalicia

29,3%

Nuda propiedad

18,8%

Fondos de inversién, acciones

13,8%

Acuerdos con bancos, aseguradoras, inversores

12,0%

Hipotecas que pagan los herederos

|

Base: 1.100 entrevistas
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Lundacion . Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial
Edad &Vlda para la Poblacién Sénior Espafiola

Productos de licuacion patrimonial

;Sabria usted decir qué tipo de productos financieros No sabria qué tipo de productos financieros ofrecen
ofrecen este tipo de rentabilidad econémica? este tipo de rentabilidad econémica

4,1% No contesta
67,2% No

24.4%  Si

Sin vivienda

18,2% Con vivienda

Apenas una cuarta parte de los seniors

conocen las diferentes formulas.

“No hay una suficiente oferta en Esparia,
lo que dg?culm el conocimiento de esta fa’rmula”

Experto del sector financiero
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Fundacién Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial

Edad &Vida para la Poblacién Sénior Espafiola

Productos de licuacion patrimonial

De las siguientes formas que le presentamos de obtener
beneficio econémico de una propiedad, ¢podria decirnos
cudl o cudles de ellas conoce o ha oido hablar?

55-65 66 Con Sin
afios y mas vivienda  vivienda

Hipoteca inversa
I, o o

Vivienda inversa

Base: 1.100 entrevistas

La hipoteca inversa es el producto mis
conocido, en mayor medida entre los

hombres y entre los mayores de 65 afios.
Le sigue la venta de nuda propiedad
(32%) y la vivienda inversa (21%).

23



Lundacion . Percepcion de los Productos de Licuacién Patrimonial
Edad &Vlda para la Poblacién Sénior Espaiiola

Conocimiento de los productos
de licuacion patrimonial

;Podria indicarnos el grado de conocimiento sobre
los productos que ha dicho que conoce?

Lo conozco bastante 1 Lo conozco algo 1 Solo he oido hablar de ella 1

Venta de nuda propiedad (Base: 347 entrevistas)
14,5% 48,9% 36,7%
Hipoteca inversa (Base: 632 entrevistas)
13,6% 41,0% 45,0%

Vivienda inversa (Base: 230 entrevistas)

12,3% 40,1% 47,0%

Destaca, aunque no con mucha
diferencia, la venta de nuda propiedad
como el producto conocido en mayor

grado.

En Espaifia en 2022 hubo 1.854
operaciones de Nuda Propiedad e
Hipoteca Inversa segun el Colegio
de Registradores (ver anexo).

“El riesgo repuz‘acianal Y un mercado poco maduro ha hecho
que apenas /mya opemdores gmndes en este mercado”

Experto del sector asegurador
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Lundacion . Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial
Edad &Vlda para la Poblacién Sénior Espafiola

Conocimiento del entorno
regulatorio

:Sabe usted si existe algin tipo de regulacién para este
tipo de productos financieros (hipoteca inversa, venta
de nuda propiedad o vivienda inversa)?

52,2%
25,7%  No, no sabe que hay una regulacién

No sabe si hay regulacién o no
22,1%  Si, si sabe que hay una regulacién

Hombre

Mujer

De 55 a 65 anos

65 afos o mas

Base: 1.100 entrevistas

Existe un elevado desconocimiento

sobre el entorno regulatorio de estos
productos.

“Es un mercado de oligopolio donde no hay mucha
transparencia’

Funcionario
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G Edad &Vida

Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial
para la Poblacién Sénior Espaiiola

Conocimiento del entorno

regulatorio

:Cémo conocié usted u oyé hablar por primera vez de ...?

Hipoteca inversa (Base: 632 entrevistas) 1
Vivienda inversa (Base: 230 entrevistas) 1

Venta de nuda propiedad (Base: 347 entrevistas) 1

TV
44,5% 33,0% 37,0%

Por un amigo/ familiar/ conocido

24,2% 24,2% 25,7%

Prensa

22,8% 23,7% 22,7%

Internet

17,7% 23,6% 20,7%

Radio

En la entidad bancaria

Redes sociales

Por su trabajo/ estudios

- 5,8% - 8,7% . 4,2%
Otros medios

B2 B 33 [ 5.0%

El principal canal por el que se

conocen este tipo de productos es
fundamentalmente por la televisién.
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Lundacion . Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial
Edad &Vlda para la Poblacién Sénior Espafiola

Predisposicion para contratar

;Contrataria usted alguno de esos productos que le hemos
mencionado anteriormente?

Hipoteca inversa Nuda propiedad Vivienda inversa

31,8% Si 24,2% Si

68,2% No 75,8% No

24,1% Si
75,9% No

La predisposicién de los mayores hacia
la contratacion de alguno de los tres

tipos de productos de licuacién
presentados es alta, en especial
la hipoteca inversa.

“Ten 00 muchas dudas legales y ﬁscales como para acabar
contratando estos praducz‘as”

Sénior de Barcelona
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Frenos ala contratacion

¢Por qué razén o razones usted no contrataria ninguno
de los productos anteriormente mencionados?

De55a 66 afios
Quiere que hereden sus hijos 65 afios y més
No quiere perder o ceder la propiedad de la vivienda
No tiene necesidad de contratar ese servicio
31,6% 31,0%
No tiene suficiente informacién sobre los mismos
I > 32,7% 26,8
No le generan la suficiente confianza
No tiene vivienda en propiedad/propiedad compartida
16,3% 16,5% 16,1%

Base no conoce ninguno de los 3 productos: 640 entrevistados

E140% de la poblacién sénior no
contrataria ninguno de estos productos
porque quiere que sus hijos hereden.
El no querer perder o ceder la

propiedad (35%) o el no tenerla
necesidad de contratarlos (33%) son
los factores que mas pueden disuadir la
posible contratacién.

“Persiste una cultura de la herencia que considera
un atentado dejar sin patrimonio a los hijos”

Experto del sector financiero

Fundacién Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial

Edad &Vida para la Poblacién Sénior Espafiola
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Fundacién Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial

Edad &Vida para la Poblacién Sénior Espaiiola

@

Motivos para contratar

Del listado de posibles necesidades econémicas, ¢qué es lo Las principales razones que podrian

que le llevaria, en el caso de necesitarlo a contratar alguna motivar la contratacién de estos productos
de las soluciones presentadas? son si no tuviera ingresos para cubrir los

gastos basicos (49%), por enfermedad
(42%) o por dependencia (36%).

Hombre Mujer De 55 66 afnos
a 65 anos 0 mas

Si no tuviera ingresos a cubrir gastos bdsicos

48,6%  47,7%  495%  51,7% 45,7%

41,8%  43,0%  45,6% 39,3%

Por dependencia/ir a una residecia

36,2% 37,5% 34,9% 40,5% 32,2%

38,8%  31,9%  38,8% 32,2%

Viajar y disfrutar de una jubilacién de calidad
25,8% 27,2% 24,3% 29,3% 22,5%

Contratar ayuda en casa/de cuidados
23,3% 182%  283%  26,3%  20,2%

Poder ayudar econémicamente a un familiar o ser cercano
20,4% 2,1%  18,5%  197%  21,0%

Realizar una reforma en casa

B 0% 570%  8,50%  820%  6,00%
Otros
. 2,2% 1,20% 3,20%  2,20% 2,20%

8,90%  10,3%  8,30% 10,9%

Base no conoce ninguno de los 3 productos: 640 entrevistados

“Una enfermedad que pueda curarse, pero con alto
coste econdémico me llevaria a contratarlo sin dudarlo”

Sénior de Barcelona
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G Edad &Vida

Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial
para la Poblacién Sénior Espafiola

Motivos para contratar

;Estaria usted dispuesto a poner un limite de estancia
en su casa para, una vez llegado el momento, trasladarse
a otro lugar acorde a sus necesidades?

60,1% No
39,9%  Si

La mayoria, el 60%, no se marcharia
de su vivienda. Por el contrario, el 40%
restante, cambiaria su vivienda cuando

ya no pudiera ser auténomo (79%) o por
el padecimiento de alguna enfermedad
que le imposibilite la estancia.

Cuando no pueda valerse por si mismo/a

78,9%

Por enfermedad

41,8%

Por necesidades econémicas

25,0%

Otros motivos

l 1,50%

NS/NC
| 0,10%

Base no conoce ninguno de los 3 productos: 640 entrevistados

“La falz‘a de cultura ﬁnanciem de los esparioles
hace que no se entiendan estos producz‘as Y por tanto

1o se contraten’

Funcionario
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G Edad &Vida

Doénde contratar

;Sabria usted dénde dirigirse para llevar a cabo este tipo
de gestiones?

721% No
27,9%  Si

Base: 1.100 entrevistas

E128% de los entrevistados que si
contratarian, manifiestan saber dénde

dirigirse para contratarlos, siendo el
primer lugar la entidad financiera, al
menos para 1 de cada 2.

Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial
para la Poblacién Sénior Espafiola

Entidad financiera/bancaria

48,5%

Gestores/asesores/abogados

31,9%

Residencia

17,8%

Aseguradoras

15,8%

Inmobiliarias

14,4%

Internet

12,4%

Asociaciones
10,4%

Base sabria dirigirse: 309 entrevistas

“Una mayor presencia de lo pziblica en el proceso
de contratacion ayua’arz’a enormemente a eliminar

las dudas’

Sénior de Madrid
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G Edad &Vida

Grado de confianza

:Qué grado de confianza le transmiten los posibles
proveedores de este tipo de productos?

Mucha confianza
B s

Alguna confianza

37,2%

Poca confianza

31,4%

NS/NC

Base sabria dirigirse: 309 entrevistas

Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial
para la Poblacién Sénior Espafiola

Para la mayoria, los proveedores
de este tipo de productos generan poca

o ninguna confianza, dado que el 43%
asi lo manifiesta.

“La falz‘a de madurez de este mercado ha hecho que
bhistoricamente apenas existan asesores independiem‘es”

Experto del sector asegurador
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Fundacién Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial

Edad &Vida para la Poblacién Sénior Espafiola

Demanda de informacion

;Considera que es necesaria mayor informacién
e las instituciones sobre este tipo de productos:
de titu bre este tipo de productos?

Total muestra Conoce al menos un producto No conoce productos
de licuacién patrimonial de licuacién patrimonial

20,5% No, no necesito 17,9% No, no necesito 27,8% No, no necesito

mas informacién mas informacién mas informacién
79,5% Si, necesito 82,1% Si, necesito 72,2% Si, necesito
mis informacién mas informacién mas informacién

Base: 1.100 entrevistas Base: 812 entrevistas Base: 288 entrevistas

Ocho de cada diez entrevistados
consideran que es necesaria mayor
informacién sobre los activos de

icuacion, y esta necesidad es mayor
1 ,y est dad y
entre los que conocen al menos un
producto de licuacién patrimonial.

‘“Me encantaria que el ayuntamiento o los notarios
den informacio’n sobre este asunto’

Sénior de Madrid
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Lundacion . Percepcion de los Productos de Licuacién Patrimonial
Edad &Vlda para la Poblacién Sénior Espaiiola

Demanda de informacion

A través de qué canales, segin su criterio, seria la forma
mis adecuada de dar a conocer este tipo de productos
financieros?

Total muestras (Base:1.100 entrevistas) 1 Conoce al menos un producto de licuacién patrimonial (Base: §12 entrevistas) 1
No conoce productos de licuacién patrimonial (Base: 288 entrevistas) 1

Trabajador social
47,2% 45,9% 50,8%

Ayuntamiento

43,5% 42,6% 46,1%

Asociaciones/centros de mayores

43,6% 43,8% 39,2%

Bancos/entidades
38,3% 43,6% 23,6%
Televisiéon

35,2% 34,0% 38,6%

Propaganda institucional

26,5% 29,5% 18,2%

Correo electrénico

24,4% 23,6% 27,1%

Asesor financiero (privado)

19,8% 22,5% N 12,2%

Periédico
13,9% N 15,2% 0§ 10,3%
Correo postal
13,3% §10,4% 21,8%
Financieras
11’ 9% 14’ 3% . 5’2% Base sabria dirigz'rxe: 1.100 entrevistas
Radio
11,6% 12,6% |  |EXIL El principal canal por el que se
Marketing digital conocen este tipo de productos es
. 4.4% . 4.6% . 3.9% fundamentalmente por la television.

“Seria una buena prdctica que notarios y regisz‘ma’ores
pudiesen infarmar a todo el colectivo”

Funcionario
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I.3. Analisis cuantitativo: encuesta a
personas con ascendientes jubilados




@ Edad &Vida

Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial
para la Poblacién Sénior Espafiola

Caracteristicas de 1a muestra

52,3%
47,7% Hombres

Mujeres

Nivel de estudios

Bachiller Elemental, EGB, FP1

B o4

Estudios Universitarios,mdster, doctorado

I 5. 4%

Base: 250 entrevistas

59,4% De 30 a 39 afios
40,6% De40a45

Ocupacién

Trabajador por cuenta propia
11,5%

No trabaja

B 6%

Base: 250 entrevistas



Bloque 1:

Situacion y previsi()n economica



Fundacién Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial

Edad &Vida para la Poblacién Sénior Espaiiola

Patrimonio

¢De los siguientes patrimonios o productos financieros,
indique de cudles disponen en la actualidad sus padres?

Vivienda en propiedad

76,0%

Planes de pensiones
43,7%

Depésitos
33,6%

Bonos/letras del Tesoro
10,4%

o
=
3
IS
w

3 de cada 4 padres tienen vivienda en

I 2,2% propiedad segin sus hijos. De ellos, la

mayoria (57%) disponen de una vivienda,
aunque casi 3 de cada 10 tienen 2 viviendas.

Ninguna

|

9,6%
Base: 250 entrevistas

:De cudntas viviendas en propiedad dispone actualmente?

Solo una
56,7%

Dos
29,1%

Tres

- 9,5%

Cinco o mis
| 0,5%

NC
I 2,4%

Base: 250 entrevistas
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Fundacion

Edad &Vida

Patrimonio

;Considera usted que la situacién econémica de sus
padres es lo suficientemente estable como para afrontar
su jubilacién?

3,1% No contesta
21,0% No

75,9%  Si

3 de cada 4 hijos con padres jubilados

considera que la situacién econémica

de sus padres es buena como para poder
afrontar su jubilacién, siendo mucho mas
optimista que sus padres (57,5%).

Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial
para la Poblacién Sénior Espafiola

No considera que la situacién econémica es lo suficiente-
mente estable como para afrontar su jubilacién.

Hombre
76,8%

=Z|
e
|o
=

74,8%

Con vivienda propia

83,1%
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Lundacion . Percepcion de los Productos de Licuacién Patrimonial
Edad &Vlda para la Poblacién Sénior Espaiiola

Necesidades econémicas

De las siguientes posibles necesidades econémicas,

ya sean actuales o futuras, indique la importancia que
tiene para usted cada una de ellas a la hora de disponer
de ahorros o ingresos para afrontarlas.

Muy importante 1~ Algo importantel  Poco importante1 Nada importanter  No contesta 1
Viajar y disfrutar de una jubilacién de calidad
61,2% 309% | XD B 9%

Mantener su nivel/calidad de vida actual

59,9% 274% | [PISLL B 23%

Contratar ayuda en casa/de cuidado

52,5% 33,1% B 23%
Poder ayudar economicamente a un familiar o ser cercano
43,9% 36,5% 13,9% I 2,3%
Realizar una reforma en casa

24,9% 48,8% 18,8% B 23%

Base: 250 entrevistas

Lo mas importante para los hijos es
que sus padres puedan disfrutar de una

jubilacién de calidad y, en segundo lugar,
que dispongan de esos ahorros para poder
mantener su nivel de vida actual.

“Quiero seguir ayudando a mis hijos cuando
lo necesiten. Vivimos tiempos que lo exigirdan”

Sénior de Barcelona
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Fundacién Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial

Edad &Vida para la Poblacién Sénior Espafiola

Necesidades econémicas

;Considera importante alguna otra necesidad econdmica Otras necesidades importantes:
que no le hayamos mencionado, ya sea actual o futura?
Servicios médicos mejora de la SS,acceso a seguros privados

46,6%

Aumento de ensiones

|

35,1%
No contesta
No
Si
Poder cubrir gastos
29,1%

También consideran importante

unos servicios médicos de calidad

Bajar la edad de jubilacién/afios de cotizacién

27,6%

Poder ayudar econémicamente a un familiar o ser cercano

22,5%

Residencias: facilidades precios, residencias de calidad

21,9%

Contratar ayuda en casa/de cuidados

Base: 1.100 entrevistas
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Fundacién Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial

Edad &Vida para la Poblacién Sénior Espafiola

Servicios prioritarios en la vejez

:Qué servicios le gustaria que sus padres recibieran
en su vejez con el fin de mejorar su calidad de vida?

Mejor asistencia médica

64,1%

Compaiia, no estar solo

49,8%

Reforma/adaptacion del hogar a sus necesidades

Renta vitalicia
35,1%
Telefarmacia
30,9%
Seguro de dependencia

Comida a domicilio

25,5%

Base: 1.100 entrevistas

Lo que mas valoran los hijos es una

mejor asistencia médica y que sus
padres puedan tener ayuda a domicilio.
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Fundacion

Edad &Vida

Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial
para la Poblacién Sénior Espafiola

Productos de licuacion patrimonial

;Conoce usted alguna forma de convertir el patrimonio
en renta para poder disfrutarlo durante su jubilacién
manteniendo el uso de la vivienda?

4,3% No contesta
53,7% No

41,9%  Si

Lo que mds conocen los hijos es la posibilidad de alquilar
o vender la vivienda.

Tipos de productos que le ofrecen

Alquilar la vivienda

Hipoteca inversa
29,5%

Fondos de inversién, acciones
22,0%

Acuerdos con bancos, aseguradoras, inversores
20,8%

Nuda propiedad

14,4%

Hipotecas

10,0%

Hipotecas que pagan los herederos
9,9%

Base: 1.100 entrevistas

E142% de los hijos ha oido hablar

de estos productos

33,4%



Lundacion . Percepcion de los Productos de Licuacién Patrimonial
Edad &Vlda para la Poblacién Sénior Espaiiola

Conocimiento sobre productos
de licuacion patrimonial

De las siguientes formas que le presentamos de obtener
beneficio econémico de una propiedad, ¢podria decirnos
cudl o cudles de ellas conoce o ha oido hablar?

La hipoteca inversa también es el
producto mas conocido por el 48%
de los hijos. No obstante, la vivienda

' ' de nuda propiedad, aun ocupando
Hipoteca inversa

el segundo lugar, es el producto de

_ 47,8% licuacién patrimonial con un grado
de conocimiento ligeramente mas

Venta de nuda propiedad elevado que el resto de los productos

41,8% mencionados.

Vivienda inversa

Base: 250 entrevistas
Lo conozco bastante 1 Lo conozco algo 1 Solo he oido hablar de ella 1

Hipoteca inversa (Base: 120 entrevistas)
15,0% 49,7% 35,3%
Venta de nuda propiedad (Base: 104 entrevistas)
22,2% 39,3% 38,5%
Vivienda inversa (Base: 51 entrevistas)

20,2% 42,5% 37,3%

Base sabria dirigirse: 1.100 entrevistas

"EL 90% de las operaciones que se realizan en Espatia
son de venta de la nuda propiedad”

Informe Registradores (ver anexo)
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Canal de conocimiento sobre
productos financieros

:Cémo conocié usted u oyé hablar por primera vez de ...?

Hipoteca inversa (Base: 120 entrevistas) Venta de nuda propiedad (Base: 104 entrevistas) 1
Vivienda inversa (Base: 51 entrevistas) 1

Por un amigo/ familiar/ conocido

36,3% 34,7% 37,6%
TV
31,9% 30,7% 44.4%

En la entidad bancaria

17.5% 11,2% 15,7%

Prensa
16,9% 13,0% 16,5%
Internet

14,4% 28,8% 22,8%

Redes sociales

12,6% 12,7% 16,5%

Por su trabajo/ estudios

5 T <o

Radio

Otros medios

B <2 B 44% ] 3.6%

Tanto la hipoteca inversa como la nuda
propiedad se han conocido mas a través
de un familiar o un amigo mientras que la

vivienda inversa a través de la television a
diferencia de los padres que lo hacian por

1aTV (37%).
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Contratacion

:Cree usted que sus padres estarian dispuestos a contratar ...?

Hipoteca inversa Nuda propiedad

75,5% No
29,5% Si

66,9% No
33,1% Si

Base: 120 entrevistas Base: 104 entrevistas

En todos los casos los hijos muestran
una disposicién similar ala de los padres

ala contratacién de cualquiera de los
productos.

para la Poblacién Sénior Espafiola

Vivienda inversa

741% No
25,6% Si

Base: 51 entrevistas
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Servicios prioritarios en la vejez

;Por qué razén o razones cree usted que sus padres
no contratarian alguno de los productos anteriormente
mencionados?

No quiere perder o ceder la propiedad

38,6%

No tiene la necesidad de contratar ese servicio
37,1“/0

Quiere que hereden sus hijos
32,4%

No tiene suficiente informacién
20,8%

No le generan la suficiente confianza
18,4%

No tiene vivienda en propiedad
.
Base: 133 entrevistas

El tener alguna enfermedad o que
no tuviera ingresos suficientes como

para cubrir los gastos bésicos son los
principales motivos por lo que los
padres podrian contratar.

:Qué es lo que podria llevar, en el caso de necesitarlo, a sus
padres a contratar alguna de las soluciones presentadas?

Por enfermedad/incapacidad

Si no tuviera ingresos cubrir gastos bésicos

Por dependencia/ir a una residencia

34,6%

Mantener mi nivel/calidad de vida actual
25,2%

Viajar y disfrutar de una jubilacén de calidad
24,3%

Poder ayudar econémicamente a un familiar

20,6%

Realizar una reforma en casa
14,00%

Base: 250 entrevistas
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Cambio de lugar de residencia

:Cree que sus padres estarian dispuestos a poner un limite
de estancia en su casa para, una vez llegado el momento,
trasladarse a otro lugar acorde a sus necesidades?

51,5% No
48,5%  Si

Base: 121 entrevistas

Los hijos creen que los padres
tienen menos apego ala casa de lo
que realmente tienen.

Casi la mitad de los hijos piensan
que sus padres creen se marcharian
del hogar para trasladarse a otro
lugar, frente al 37% que no piensan
que lo harian.

;Cuindo?

Cuando no pueda valerse por si mismo

51,6%

Por enfermedad

42,7%

Por necesidades econémicas

34,0%

Base: 121 entrevistas

Quienes creen que sus padres podrian
marcharse de la vivienda (37%)
consideran que lo harian cuando

no pudieran valerse por si mismos
(52%), por enfermedad (43%) o por
necesidades econémicas (34%).
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Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial
para la Poblacién Sénior Espafiola

Conocimiento sobre proveedores

;Sabria usted dénde dirigirse para llevar a cabo este tipo de
gestiones?

2 de cada 3 hijos no sabrian dénde
dirigirse para poder realizar cualquier

gestion relacionada con productos de
licuacién patrimonial.

67,7%  No
32,3%  Si

Base: 250 entrevistas

Entidad financiera/bancaria

59,7%

Servicios Sociales/Organismos publicos

24,1%

Aseguradoras

19,1%

Internet

15,9%

Asociaciones

12,8%

Inmobiliarias
. o

Empresas comercializadoras

B oo

Base si sabria dirigirse: 81 entrevistas
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Conocimiento sobre proveedores

:Qué grado de confianza le transmiten los posibles
proveedores de este tipo de productos?

Mucha confianza

8,2%
Alguna confianza

40,2%

Poca confianza

33,5%

NS/NC

15,1%

Base: 250 entrevistas

En la mayoria de los casos existe poca o

ninguna confianza en los proveedores.
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Conocimiento sobre regulacion

y canales

sSabe usted si existe algin tipo de regulacién para este tipo
de productos financieros?

No sabe si hay

una regulacién o no

32,7% No, no sabe que hay
una regulaciéon

27,4% Si, si sabe que hay

una regulacién

Base: 250 entrevistas

Ocho de cada diez hijos consideran

que es necesaria mayor informacién
sobre los activos de licuacién.

;Considera que es necesaria mayor informacién
e las instituciones sobre este tipo de productos:
de titu bre este tipo de productos?

NS/NC

12,8%  No, no necesito
mas informacién

82,4% Si, si necesito
mids informacién

Base: 250 entrevistas
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@

Conocimiento sobre regulacion
y canales

A través de qué canales, seglin su criterio, serfa la forma
mis adecuada de dar a conocer este tipo de productos

financieros?
Ayuntamiento

42,6%
Trabajador social

Television
28,9%

Asesor financiero (privado)

22,4%

Propaganda institucional

Correo electrénico

Financieras

14,6%

Base: 1.100 entrevistas

La administracién local y las entidades
financieras son los canales mas adecuados

para dar a conocer este tipo de productos
financieros.

“Con una red de informadores como las oficinas de consumo
municipales (OMIC), los notarios vy los registradores
Y 3

se ganaria conﬁanza en los praducz‘as”

Experto del sector financiero 55
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I1.1.Analisis cualitativo:
Hallazgos de los grupos enfocados

de séniors

Los mayores no quieren perder nivel de vida
en el retiro y tampoco acabar siendo una carga.

La planificacién financiera de la jubilacién
claramente se queda corta. Se gasta mds
de lo previsto.

Es imprescindible tener un “colchén”
p
para eventualidades de salud.

La propiedad de la casa donde se reside
es intocable.

No harfan liquido el inmueble sin aclarar
temas fiscales, la seguridad juridica
y su funcionamiento financiero.

Ha de hacerse atractiva la contratacién
con mejoras de la fiscalidad.

Existe una profunda desconfianza en
los operadores del mercado de licuacién.

Antes de realizar una operacién de este tipo
hablarian con hijos y familia.

Hay muchas férmulas de licuacién
absolutamente desconocidas para los seniors.

Ha de promoverse una autoridad publica
que ofrezca informacién fiable.
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I1.2 Analisis cualitativo:
Hallazgos de los grupos enfocados
de expertos

El sector ha pecado de conformismo a la hora
de establecer una oferta.

El impacto de los inmuebles en los balances
y los desahucios de la crisis de 2008 no se han
olvidado.

El tamafio del mercado es pequefio ya que
solamente algunos inmuebles son atractivos
financieramente.

Es un mercado poco maduro en el que apenas
hay asesores independientes fiables.

Ayudaria a su desarrollo la complicidad
de una fiscalidad favorable.

Estdn dispuestos a promover la autorregula-
cién con cédigos de buenas pricticas.

Los supervisores y reguladores han de ser cons-
cientes de la importancia de este cuarto pilar de
la previsién social y apoyar su desenvolvimiento.

Un consorcio publico podria ayudar a que mas
inmuebles quepan en esta férmula.

Una regulacion inteligente y especifica mejo-
rarfa el funcionamiento con contratos tipo
y una normativa de asesoramiento.

La asociacién con ayuntamientos y otras
administraciones ayudaria a dar confianza.
También que notarios y registradores ofrezcan
informacién.
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II1. Conclusiones

Los séniors espafioles, mayoritariamente (70%) poseen al menos una vivienda
en propiedad y 6 de cada 10 no quieren dejar de vivir en su hogar. Aunque los hijos
creen que los padres tienen menos apego a la casa de lo que realmente tienen.

E137% no esté preparado econémicamente para afrontar la jubilacién. En el caso
de las mujeres alcanza el 43%. No obstante, 3 de cada 4 hijos con padres jubilados
considera que la situacién econémica de sus padres es buena como para poder
afrontar su jubilacidn, siendo mucho mds optimista que sus padres.

Mantener su nivel de vida y disfrutar de una jubilacién de calidad son

las prioridades de los seniors. Al 70% de los seniors les gustaria recibir una mejor
asistencia sanitaria. E1 40% valora como muy importantes los seguros de salud

y el 35% adaptaria la vivienda a eventuales enfermedades.

La mayoria no ha oido hablar de los productos de licuacién patrimonial.
De estos productos, el mas conocido es la hipoteca inversa, con un 48%. Aunque
el mas utilizado con mucha diferencia es la nuda propiedad.

La mayoria desconoce que es un mercado regulado y no confia en esta férmula

ni en las instituciones que la promueven. EI 80% de los seniors espafioles considera
necesaria una mayor informacién por parte de las instituciones. Los hijos muestran
una disposicion parecida a la de los padres a contratar estas férmulas.
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Algo mas de 2 de cada 10 seniors espaiioles contrataria un producto de licuacién
patrimonial. E1 28% de los entrevistados que si contratarian manifiestan saber
dénde dirigirse para contratarlos, siendo el primer lugar la entidad financiera.

a mayoria de las operaciones de licuacién tienen su origen en ciudades grandes
L del de Ii t dad d

y en comunidades auténomas con alto impacto turistico. Al mismo tiempo el valor
y la superficie de los inmuebles afectados es considerado como medio/alto.

Se aprecia un crecimiento del apoyo a estas férmulas. En 2023 ya se han hecho
mids operaciones que en el mejor afio de la serie estudiada desde 2014, que fue 2022.

La sociedad y las empresas espaiiolas no han olvidado la crisis de 2008,
lo que ha impedido una oferta madura de estas férmulas en la dltima década.
El nimero de operaciones de 2014 a 2021 apenas ha variado.

Con un tratamiento fiscal mas favorable, un acuerdo institucional para mejorar
la informacién de los productos y una mayor oferta del sector asegurador
y financiero, se conseguiria reducir la brecha con nuestros pares europeos.
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ANEXO I:

Estudio del Colegio

de Registradores sobre

los instrumentos de licuacion
en Espaia (hipoteca inversa

y nuda propiedad) 2014-2023
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ANEXO II:

Cuestionarios




e Edad &Vida

Anexo I1.1.

Cuestionario realizado
a personas mayores

Muestra: 1.100 personas mayores de 55 afios
(550 Madrid y 550 Barcelona)

Sexo
1. Hombre
2. Muyjer

¢Cuil es su edad?

1. 55-65
2. 66ymais

¢Podria decirnos cuil es su nivel maximo de estudios
terminados?

1. Sin Estudios

2. Bachiller Elemental, EGB, FP1
(Estudios terminados a 14/15 afios)

3. Bachiller Superior, BUP, COU, FP2
(estudios terminados a 16/19 afios)

4. Estudios Universitarios, méster o doctorado

¢Cuil es su ocupacién laboral?:
1. Trabajador por cuenta ajena
2. Trabajador por cuenta propia

3. No trabaja

¢En qué provincia reside?
(Mostrar listado de CCAA por orden alfabético)

1. Madrid
2. Barcelona
3. Resto

1.- Delos siguientes patrimonios o productos financie-

ros, indique de cudles dispone en la actualidad
Vivienda en propiedad

Planes de pensiones

Fondos de inversién

Depésitos

Bonos/letras del Tesoro

Otras (especificar__ )

e

2.- ¢De cuantas viviendas en propiedad dispone
actualmente?

Solo una
Dos

Tres

Cuatro
Cinco o mis

NC

SUia LN e

3.- (Considera usted que su situacién econémica
es lo suficientemente estable como para afrontar
su jubilacién?

1. Si
2. No
3. NC

4.- De las siguientes posibles necesidades econémicas,
ya sean actuales o futuras, indique la importancia que
tiene para usted cada una de ellas ala hora de disponer
de ahorros o ingresos para afrontarlas.

Muy Algo Poco Nada

importante importante importante importante

1 2 3 4 0
1 2 3 4 0
1 2 3 4 0
1 2 3 4 0
1 2 3 4 0
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5.- ¢Considera importante alguna otra necesidad 9.- ¢Qué tipo de productos ofrecen convertir
econémica que no le hayamos mencionado, yaseaactual el patrimonio en renta para poder disfrutarlo durante
o futura? su jubilacién manteniendo el uso de la vivienda?

1. Si

2. No 1. Hipoteca inversa

3. NC 2. Vender la vivienda (sin esc.) disfrutarla hasta
el fallecimiento
3. Venta vitalicia
4. Fondos de inversién, acciones
6.- ;Cuil o cudles? 5. Hipotecas
6. Acuerdos con bancos, aseguradoras, inversores
1. Servicios médicos: mejora de la SS, acceso privados
a seguros privados 7. Nuda propiedad
2. Aumento de las pensiones 8. Alquilar la vivienda
3. Poder cubrir gastos bésicos 9. Hipoteca que pagan los herederos
4. Residencias: facilidades, precios, residencias de 10. No sabe
calidad
5. Mantener mi nivel/ Calidad de vida actual 10.- ;Sabria usted decir qué tipo de productos financie-
6. Mis ayudas (sin espec.) ros ofrecen este tipo de rentabilidad econémica?
7. Ayudas a la vivienda: Adaptadas, accesibles... 1. Si
8. Tener capacidad de ahorro 2. No
9. Bajar la edad de jubilacién / afios de cotizacién 3. NC
10. Poder ayudar econémicamente a un familiar o
ser cercano 11.- De las siguientes formas que le presentamos de
11. Contratar ayuda en casa/de cuidados obtener beneficio econémico de una propiedad, ;podria

decirnos cuil o cuiles de ellas conoce o ha oido hablar?
7.- ¢Qué servicios le gustaria recibir en su vejez

con el fin de mejorar su calidad de vida? Hipoteca inversa 1
Vivienda inversa 2
1. Ayudas a domicilio Venta de nuda propiedad 3
2. Seguro de salud Ninguna 4
3. Reforma/adaptacién del hogar a sus necesidades
4. Centralita telefénica de servicios
5. Seguro de dependencia 12.- ;Podria indicarnos el grado de conocimiento sobre
6. Telefarmacia los productos que ha dicho que conoce?
7. Renta vitalicia
8. Comida a domicilio Laconozco Laconozco Solohe NC
9. Lavanderia bastante algo oicll(:' lzitll;lar
10. Ayuda informatica y digital
11. Compaiia, no estar solo 1 2 3 0
12. Mejor asistencia médica: menos listas de espera,
calidad de la atencién ! 2 & 0
13. Otros servicios 1 2 3 0

8.- ¢Conoce usted alguna forma de convertir
el patrimonio en renta para poder disfrutarlo durante
su jubilacién manteniendo el uso de la vivienda?
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13.- ¢Sabe usted si existe algun tipo de regulacién para
este tipo de productos financieros (hipoteca inversa,
venta de nuda propiedad o vivienda inversa)?

1. Si, si sabe que hay una regulacién
2. No, no sabe que hay una regulacién
3. No sabe si hay una regulacién o no

14.- ;Cémo conocié usted u oy6 hablar por primera vez
?

de

TV

Por un amigo/familiar/conocido
Prensa

Radio

En la entidad bancaria

Redes Sociales

Por su trabajo/ estudios
Internet

Otros medios

NO 0NN Ut LN

15.- ;Contrataria usted alguno de esos productos
que le hemos mencionado anteriormente?

Si No
1 2
1 2
1 2

16.- ;Por qué razén o razones usted no contrataria
ninguno de los productos anteriormente mencionados?

1. No tengo necesidad de contratar ese servicio

2. No me generan la suficiente confianza

3. No quiero “perder” o “ceder”la propiedad
de la vivienda

4. No tiene vivienda en propiedad/ propiedad
compartida

5. No tengo suficiente informacién sobre los mismos

Quiero que hereden mis hijos

7. No quiero dejar deudas a mis hijos

&

17.- Del listado de posibles necesidades econémicas,
¢qué es lo que le llevaria, en el caso de necesitarlo,
a contratar alguna de las soluciones presentadas?

1. Contratar ayuda en casa/ de cuidados

2. Mantener mi nivel/calidad de vida actual

3. Poder ayudar econémicamente a un familiar
0 ser cercano

Viajar y disfrutar de una jubilacién de calidad
Realizar una reforma en casa

Por enfermedad/incapacidad

Por dependencia/ ir a una residencia

Si no tuviera ingresos a cubrir gastos basicos
. Otros

10. NS/NC

00N v

18.- ¢Estaria usted dispuesto a poner un limite de
estancia en su casa para, una vez llegado el momento,
trasladarse a otro lugar acorde a sus necesidades?

1. Si

2. No

3. NC

19.- ¢Cuando?

Cuando no pueda valerse por si mismo/a
Por enfermedad

Por necesidades econémicas

Si me quedase solo/a

Otros motivos

NS/NC

AN S

20.- ¢Sabria usted dénde dirigirse parallevar a cabo
este tipo de gestiones?

1. Si
2. No
3. NC

21.- ;Podria indicarnos a qué organismo, agente
o entidad se dirigiria?

Entidad financiera/bancaria

Servicios Sociales/Organismos publicos
Gestores/ asesores/abogados

Empresas comercializadoras de este tipo
de productos

Inmobiliarias

Internet

Asociaciones

Residencia

. Aseguradoras

10. NS/NC

b=

© % N o
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22.- ¢Qué grado de confianza le transmiten los posibles 24.- ¢A través de qué canales, seguin su criterio, seria la
proveedores de este tipo de productos? forma mas adecuada de dar a conocer este tipo
1. Mucha confianza de productos financieros?
2. Alguna confianza 1. Televisién
3. Poca confianza 2. Propaganda institucional
4. Ninguna confianza 3. Bancos / entidades
5. NS/NC 4. financieras
5. Periédico
23.- ¢Considera que es necesaria mayor informacién 6. Radio
de las instituciones sobre este tipo de productos? 7. Marketing digital
1. Si, necesito mds informacién 8. Trabajador social
2. No, no necesito més informacién 9. Asesor financiero (privado)
3. NC 10. Correo postal
11. Ayuntamiento
12. Asociaciones / centros de mayores
13. Correo electrénico
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Anexo I1.2.

Cuestionario realizado a personas
con ascendientes jubilados

Muestra: 250 hijos de personas jubiladas entre los 30
y 54 afios (125 Barcelona y 125 Madrid)

Sexo

1. Hombre

2. Mujer

¢Cuil es su edad?
1. 30-39 afios
2. 40-54 afios

¢Podrias decirnos cudl es su nivel maximo de estudios
terminados?

1. Sin Estudios

2. Bachiller Elemental, EGB, FP1 (Estudios
terminados a 14/15 afios)

3. Bachiller Superior, BUP, COU, FP2 (estudios
terminados a 16/19 afios)

4. Estudios Universitarios, méster o doctorado

¢Cuil es su ocupacién laboral?:
1. Trabajador por cuenta ajena
2. Trabajador por cuenta propia

3. No trabaja

¢En qué provincia reside?

1. Madrid
2. Barcelona
3. Resto

¢Su padre, madre o ambos estin jubilados?
1. Si
2. No

1.- ¢De los siguientes patrimonios o productos
financieros, indique de cuiles disponen en la actualidad
sus padres?

Vivienda en propiedad
Planes de pensiones
Fondos de inversién
Depésitos

Bonos/letras del Tesoro
Otras inversiones

Ninguna

Ntk b=

2.- ¢De cuantas viviendas en propiedad dispone
actualmente?

Solo una
Dos

Tres

Cuatro
Cinco o mis

NC

SIS

3.- (Considera usted que la situacién econémica
de sus padres es lo suficientemente estable como
para afrontar su jubilacién?

1. Si
2. No

3. No sé cuil es su situacién econémica



Fundacién

Edad &Vida

4.- Pensando en la situacién econémica de sus padres,
indique el grado de importancia que tiene para usted
que sus padres puedan disponer de ahorros o ingresos
para afrontarlas.

Respuesta tnica por frase. Rotar.

Percepcién de los Productos de Licuacién Patrimonial
para la Poblacién Sénior Espafiola

Muy importante

Algo importante

Poco importante Nada importante

Mantener mi nivel/calidad de
vida actual 1 2 3 4 0
Poder ayudar econémicamente

aun familiar o ser cercano 1 2 3 4 0
antratar ayuda en casa/ de 1 ) 3 4 0
cuidado
Viajary disfrutar

de jubilacién de calidad 1 2 3 “ 0
Realizar una reforma 1 P 3 4 0
en casa

5.- ¢Considera importante alguna otra necesidad eco-
némica que no le hayamos mencionado, ya sea actual o
futura?

1. Si
2. No
3. NC

Hacer a quienes en P.5 responden Si
6.- ;(Cual o cudles?
Respuesta miltiple. Rotar.
1. Servicios médicos: mejora de la SS, acceso
a seguros privados
2. Aumento de las pensiones
Poder cubrir gastos basicos
Residencias: facilidades,precios, residencias
de calidad
Mantener mi nivel/ Calidad de vida actual
Mis ayudas (sin espec.)
Ayudas a la vivienda: Adaptadas, accesibles...
Tener capacidad de ahorro
Bajar la edad de jubilacién / afios de cotizacién
10. Poder ayudar econémicamente a un familiar
0 ser cercano
11. Contratar ayuda en casa/de cuidados

>

o 0N

7.- ¢Qué servicios le gustaria que sus padres recibieran
en su vejez con el fin de mejorar su calidad de vida?
Respuesta miltiple. Rotar.
Ayudas a domicilio
Seguro de salud
Reforma/adaptacion del hogar a sus necesidades
Centralita telefénica de servicios
Seguro d dependencia
Telefarmacia
Renta vitalicia
Comida a domicilio
Lavanderia
. Ayuda informatica y digital
. Mejor asistencia médica: menos listas de espera,
calidad de la atencién
12. Compaiia, no estar solo
13. Otros servicios

WO N UA LN

=
= O

8.- ¢Conoce usted alguna forma de convertir
el patrimonio en renta para poder disfrutarlo durante
su jubilacién manteniendo el uso de la vivienda?

Respuesta tnica.

1. Si
2. No
3. NC
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9.- ¢Qué tipo de productos ofrecen convertir
el patrimonio en renta para poder disfrutarlo durante
su jubilacién manteniendo el uso de la vivienda?

Hipoteca inversa

Vender la vivienda

Renta vitalicia

Inversiones (Fondos, bonos, acciones, etc..)
Planes de pensiones

Acuerdos con bancos, aseguradoras, inversores
privados

7. Nuda propiedad

8. Alquilar la vivienda

9. Vender bienes

10. No sabe

SNk L

10.- ;Sabria usted decir qué tipo de productos
financieros ofrecen este tipo de rentabilidad econémica?
1. Si

2. No

3. NC

11.- De las siguientes formas que le presentamos de
obtener beneficio econémico de una propiedad, ;podria
decirnos cuil o cudles de ellas conoce o ha oido hablar?

Hipoteca inversa 1
Vivienda inversa 2
Venta de nuda propiedad 3
Ninguna 4

12.- ;Podria indicarnos el grado de conocimiento
sobre los productos que ha dicho que conoce?

Laconozco Laconozco Solohe

bastante algo oido hablar
de ella
1 2 3 0
1 2 3 0
1 2 3 0

13.- ¢Cémo conocié usted u oy6 hablar por primera vez
de (insertar respuesta de p.11)?

TV

Por un amigo/familiar/conocido
Prensa

Radio

En la entidad bancaria

Redes Sociales

Por su trabajo/ estudios
Internet

Otros medios

NO 00O N ON Ut AW

14.- ;Cree usted que sus padres estarian dispuestos
a contratar alguno de esos productos que le hemos
mencionado anteriormente?

wn
=y

No
Hipoteca inversa
Vivienda inversa

Venta de nuda propiedad

_ o
[NSRR SN ]

15.- ¢Por qué razén o razones cree usted que sus padres
no contratarian alguno de los productos anteriormente
mencionados?

—_

No tengo necesidad de contratar ese servicio
No me generan la suficiente confianza
3. No quiero “perder” o “ceder”la propiedad
de la vivienda
4. No tiene vivienda en propiedad/ propiedad
compartida
5. No tengo suficiente informacién sobre los mismos
6. Quiero que hereden mis hijos
7. No quiero dejar deudas a mis hijos

>

16.- Del listado de posibles necesidades econémicas,
¢qué es lo que podria llevar, en el caso de necesitarlo, a sus
padres a contratar alguna de las soluciones presentadas?

1. Contratar ayuda en casa/ de cuidados

2. Mantener mi nivel/calidad de vida actual

3. Poder ayudar econémicamente a un familiar
0 Ser cercano

Viajar y disfrutar de una jubilacién de calidad
Realizar una reforma en casa

Por enfermedad/incapacidad

Por dependencia/ ir a una residencia

Si no tuviera ingresos a cubrir gastos basicos
. Otros

10. NS/NC

00N v
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17.- ;:Cree que sus padres estarian dispuestos a poner
un limite de estancia en su casa para, una vez llegado
el momento, trasladarse a otro lugar acorde

a sus necesidades?

1. Si

2. No

3. NC

18 ;Cudando?

1. Cuando no pueda valerse por si mismo/a
2. Por enfermedad

3. Por necesidades econémicas

4. Sise quedase solo/a

5. Otros motivos

6. NS/NC

19.- ¢Sabria usted dénde dirigirse para llevar a cabo
este tipo de gestiones? Nos referimos a los intermedia-
rios de este tipo de productos.

1. Si
2. No
3. NC

20.- ¢Podria indicarnos a qué organismo, agente
o entidad se dirigiria?

Entidad financiera/bancaria

Servicios Sociales/Organismos publicos
Gestores/ asesores/abogados

Empresas comercializadoras de este tipo
de productos

Inmobiliarias

Internet

Asociaciones

Residencia

. Aseguradoras
10. NS/NC

b=

© % N o

21.- ¢Qué grado de confianza le transmiten los posibles
proveedores de este tipo de productos?

Mucha confianza
Alguna confianza
Poca confianza
Ninguna confianza

NS/NC

Uk W

22.- ;Sabe usted si existe alguin tipo de regulacién
para este tipo de productos financieros?

1. Si, si sabe que hay una regulacién
2. No, no sabe que hay una regulacién
3. No sabe si hay una regulacién o no

23.- ¢Considera que es necesaria mayor informacion
< Y
de las instituciones sobre este tipo de productos?

1. Si, necesito mds informacién
2. No, no necesito m4s informacién

3. NC

24.- ¢A través de qué canales, segiin su criterio, seria
la forma mas adecuada de dar a conocer este tipo
de productos financieros?

Televisién
Propaganda institucional
Bancos / entidades
financieras
Periédico
Radio
Marketing digital
Trabajador social
Asesor financiero (privado)
. Correo postal
. Ayuntamiento
. Asociaciones / centros de mayores
. Correo electrénico

WO N UA LN

Ty
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