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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion es de metodologia correlacional, descriptivo y casual,
dada por la naturaleza de los objetivos e hipotesis que se contrastan, el objetivo principal de
la investigacion es determinar como influyen los factores socioeconémicos en la compra de

productos de seguros de no vida en el distrito de Tacna.

La investigacion esta dividida en cinco capitulos, el primer capitulo lica el problema

n%@capl'tulo

stigacion, el tercer

general y los especificos, asi como sus objetivos y posibles%' 0
contiene la teoria sobre los seguros y antecedentes rel ados¢an

y cuarto capitulo estan conformados por la interpretacion de restltados y la constatacion

de hipotesis. La investigacion concluyd esultado  fi los factores

socioecondmicos estan directamente relagi 0S COR comp@ uros de no vida, los

cdrga y o familiar, a la vez se pude
a

demostrar que la edad y el géne placion o influye ni se relaciona con la

compra de seguros de noAgida

Palabras.slave: factores soci dmieos, ingresos, educacién, carga familiar, patrimonio,




ABSTRACT

The present research work is a correlational, descriptive and casual methodology, given
the nature of the objectives and hypotheses that are contrasted, the main objective of the
research is to determine how socioeconomic factors influence the purchase of non-life

insurance products in the district of Tacna.

The research is divided into five chapters, the first chapter explaing

al p@lem and

the specific, as well as its objectives and possible hypoth apter contains the

theory on insurance and research-related background, thirehand fourth chapter are

conformed For the interpretation of the res I@ d the verificati ypotheses. The

AN

factor; | tly related to the

purchase of non-life insurance, rel are inco e on, burden and family
<

patrimony, at the same time it that @d gender of the population

analyzed does not influence ¢ @

N

. . . S . : .
Keywords: Socioeco actor , education, family burden, wealth, insurance.

research concluded as a final result that socioecongmig

1A

e purchasgofnon-life insurance.
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INTRODUCCION

" Para comprender la seguridad no hay que enfrentarse a ella, sino incorporarla a uno

iR

mismo

La sabiduria de la inseguridad, Alan Watts (1951)

inseguridad ya sea generada por una problematica econdmicag.e

desastres naturales, etc. Frente a ello los seres hum han pt iferentes formas y

maneras de protegerse y mitigar sus riesgos, dichas formas.y_maneras_estan ligadas a su

Bajo este escenario las comp

concentra en con

dicha necesidad.

acna? Entender por qué la poblacion compra 0 no un seguro es un dato muy importante para
el miercado local de seguros, ya que a través de estos resultados, las comparfiias de seguros
definen nuevas estrategias para colocacién de sus productos que beneficien tanto a las
compafiias como a los asegurados. Esta investigacion acerca del mercado de productos de
seguros local interesa no sélo a las entidades aseguradoras y a los propios asegurados, sino

también a la sociedad en general, especialmente por su participacién en la evolucion de la
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economia, como posible negocio en potencia. Aungue si bien es cierto, si revisamos los datos
y estadisticas, la region Latinoamericana posee porcentajes bajos en su cobertura de seguros a
nivel mundial, si hablamos mas de cerca, Perd, nuestro pais, se encuentra dentro de los paises
con menor cobertura de seguros en la region Latinoamérica, segln la revista de negocios
AmericaEconomiga, al cierre del 2016 se situ6 en 1.92%, menor al promedio de toda la region,

lo cual responde a diferentes factores econdmicos. Esto quiere deciKgue nuestra cultura del

uso de seguros aun es escaza y que las politicas e impulsos a%icad

este sector no estan dando resultados.

erspectiva de la oferta como el
3a_aseguradora axje hacer frente a
aspectos laborales,
aloracion de unos riesgos de
tosyy en la estipulacién de ciertas

condiciones. Establecer | de | on del riesgo) es imprescindible. La

. % ntes de seguros (tomadores, asegurados o

Sgo 0 su necesidad de sentirse seguros y que estan

demanda, esta integrada po

sitan cubrir

factores sociales y/o econémicos que estan involucrados en la toma de decision de las
personas al escoger un producto o servicio es el principal objetivo de esta investigacion. El
analisis del comportamiento de las personas es siempre una tarea importante, pero, a la vez,
extremadamente dificil. La dificultad viene dada por el hecho de que cualquier tipo de

conducta puede estar explicada por factores sociales 0 econdmicos, pero también depende, en
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gran medida, de infinidad de aspectos dificiles de conocer y determinar.

El presente trabajo de investigacion ha sido divido en cinco capitulos, en el primer
capitulo se describe el planteamiento del problema de investigacion, en el segundo capitulo se
refiere al marco tedrico que involucra antecedentes y teorias relacionadas con la
investigacion, el tercer capitulo desarrolla la metodologia de investigacion, se detalla el tipo y

disefio, la poblacion y muestra, y las técnicas e instrumentos de re

cuarto capitulo se interpretan los resultados obtenidos y en el %uint

hipétesis. &X
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CAPITULO I

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. IDENTIFICACION Y DETERMINACION DEL PROBLEMA

En localidad de Tacna, existe un grupo de compafiias de seguros, dicho grupo

estd conformado por cuatro compafiias las cuales ofertan unaWariedad de productos

los cuales son destinados a satisfacer un conjunté>de fgé d&todos los

0 or obligacién, por
lo que se puede afirmar que las personas consid a aquellos productos como un

gasto y no como una inversion para n su calidad de vi mas de lo antes

mencionado, se ha identificado en la po

baja, no solo a nivel nacio s%ién a ni%%, a que es un reflejo de la
realidad del pais, segu it acio %a istica e informética (INEI), la
egur % or conforme méas alto es el nivel

ente correlacionado con los niveles de

agentes economicos, tales productos en gener

que e Seguros es muy

o de”la poblacion en el NSE A no tiene ningun tipo
% en el NSE D y a 91% en el NSE E. Por otro lado
onsiderados dentro de la canasta familiar, sobre todo en los

eles socio econdmicos medio, medio bajo y bajo, probablemente debido al costo
de estos mismos, lo que concuerda con un aspecto de la idiosincrasia o costumbre
de mucha gente que prefiere no adquirir o si fuera el caso adquirir los productos
mas baratos sin importar la calidad o cobertura de los mismos. Es por ello que a
través de esta investigacion se desea identificar a aquellos factores
socioecondémicos que estan involucrados en la intencion de compra de los

productos de seguros de no vida en la poblacion de Tacna.
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1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

En una sociedad donde los factores socioeconémicos son fundamentales e
influyentes en la compra de productos de seguro de no vida es necesario hacer las

siguientes interrogantes

1.2.1. PROBLEMA GENERAL

¢Qué factores socioecondmicos influy: m nto de compra de

los productos de seguros de no vida &n eldistritode Tacna?

1.2.2. PROBLEMAS ESPECIFICOS @

gre@ %oblaci()n en la compra de

%Iacién en la intencion de compra de

d) ¢Como influye el nivel de educacion en la determinacién de adquirir un
producto de seguros de no vida?

e) ¢La mayor carga familiar influye en la compra de productos de seguros de
no vida?

f) ¢El patrimonio que poseen la familias determina la compra de productos

de seguros de no vida?
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1.3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
1.3.1. OBJETIVO GENERAL

Determinar qué factores socioecondmicos influyen en comportamiento

de compra de los productos de seguros de no vida en el distrito de Tacna

1.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

N
a) Determinar como influye el nivel de i a poblacion en la

compra de productos de seguros de no

d~de la poblac@{a intencion de
WP

compra de producto eguros

b) Analizar como influye Ia

N0 vid%

c) Analizar si el un Jfactor i tagte en la determinacion de

de productos de seguros de no vida.

1.4. JUSTIFICACION E IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION

1.4.1. JUSTIFICACION

Esta investigacidn pretende brindar un aporte al mercado asegurador local

a través de sus resultados acerca de los diferentes factores socioeconémicos
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que estan involucrados en la compra de productos de seguros de no vida, se
desea entender por qué la poblacion local de Tacna decide comprar 0 no un
seguro, por ello la justificacion de este trabajo radica en que los resultados
obtenidos van a permitir incrementar conocimientos para este sector, con los
cuales se puede reformular las estrategias de colocacién de productos de

seguros de no vida lo cual apoyara a difundir la cultuta.del uso de seguros en

S0S @uetes y
productos orientados a cada sector econdmijc c décir que ya hay
productos a precios accesibles depe &e esidad y de la clase
socioeconémica, lo que no hay Uy escaso.es un i6n intensiva de

los productos ofertados por las co .@ de segu@ és de sus canales

@@ctitud la cobertura que

que los asegurados pueden

la localidad. De otro lado, es cierto que y%exi .

poblacion

. IMPORTANCIA

La importancia de este trabajo radica en que nos permitira conocer cuél es
la situacion real del mercado local de seguros y en especial de los productos

de seguros de no vida en el distrito de Tacna, respecto a su desenvolvimiento
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en el mercado, obviamente asociado al comportamiento del consumidor en la
forma o manera de satisfacer sus necesidades. De otro lado investigar cuales
son los factores socioeconémicos involucrados en el proceso de compra de
productos de seguros de no vida. Se espera que los resultados de la
investigacion contribuyan a una mejora de estrategias y paquetes para la

colocacion de productos de seguros de no vida en<la_localidad y también

difundir la cultura del uso de los seguros. S %
\

1.5. ALCANCESY LIMITACIONES DE LA TI1G

15.1. ALCANCES :®
Los resultados S%irén co gp&ra la toma de decisiones
<
n

y de gestion de uctos de seguros de no vida

i 3 18
er & S’S @ factores por los cuales los consumidores
compran g no adqui est productos de seguros.

LIMITA

Una de las limitaciones relevantes que podriamos enfrentar esta centrada en
el levantamiento de la informacién primaria, ya los consumidores, quienes
seran entrevistados podrian ocultar informacién o no ser sinceros en

brindarla.
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1.6. DELIMITACION DE LA INVESTIGACION

1.6.1. DELIMITACION ESPACIAL

El presente estudio toma como referencia para el andlisis los consumidores
y no consumidores de productos de seguros de no vida, por lo tanto se

enmarca dentro del &mbito nacional.

1.6.2. DELIMITACION TEMPORAL %

El trabajo de investigacion se desarr rant perlodo 2017.

1.6.3. DELIMITACION CONCEPTUA @
ermi %@factores que influyen en la

compra y ros de no vida por parte de los

El estudio busca

POTESI

IPOT NERAL

Hipodtesis Nula

“No existen factores socioecondémicos que influyen en comportamiento de
compra de los productos de seguros de no vida en el distrito de Tacna”

Hipodtesis Alterna

“Existen factores socioecondémicos que influyen en comportamiento de

compra de los productos de seguros de no vida en el distrito de Tacna”
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1.7.2. HIPOTESIS ESPECIFICAS

Primera Hipotesis

Hipotesis Nula

“El nivel de ingresos de la poblacion no influye en la decision de compra de

los productos de seguros de no vida”
Hipdtesis Alterna S %

“El nivel de ingresos de la poblacion infl e en la decision

de compra de los productos de seguro

Sequnda Hipotesis @@

Hipotesis Nula

“La edad de la j

99,

i(’)n%uye significativamente en la intension de
<

mpra de los e seguros de no vida”

K<
nﬂu@en - intension de compra de los

Tercera Hipotesis

Hipotesis Nula

“El género no es un factor importante en la compra un producto de seguros de
no vida”

Hipotesis Alterna

“El genero es un factor importante en la compra de un producto de seguros de

no vida”
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Cuarta Hipotesis

Hipotesis Nula

“El nivel de educaciéon no influye en la determinacion de adquirir un
producto de seguros de no vida”

Hipotesis Alterna

“El nivel de educacion influye significativamente la determinacion de
N
“La mayor carga familiar no infl la de ¢ ¢ un producto de

<
Hipotesis Altern (i %
AT nfl %cativamente en la compra de un

n@
<

“El patrimonio familiar no influye en la determinacion de compra de un

adquirir un producto de seguros de no vida”

Quinta Hipotesis

Hipotesis Nula

seguros de no vida”

xta Hipotesi

ipotesi

producto de seguros de no vida”
Hipotesis Alterna
“El patrimonio familiar influye significativamente en la determinacion de

compra un producto de seguros de no vida”
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1.8. CARACTERIZACION DE LAS VARIABLES

Tabla 1. Caracterizacion De Las Variables

VARIABLE INDICADORES ESCALA
Ingresos
Variable Edad
Independiente: Género
Factores socio Educacion
econémicos Carga famili
Patrimonio

Variable Dependiente: Nominal

Compra de prod (dicotoémica)

seguros de no wi

))

nte: elaboragig I
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CAPITULO 11

MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES DEL ESTUDIO

2.1.1. ANIVEL INTERNACIONAL

"MODELO DE TOMA DE DECISIONES D I\@OR DE

SEGUROS", Autor: Hilda Mael ust@ rez, Afo: 2013,
bia

Universidad: Universidad Nacional de C

u lo siguiente:

n la tenencia de un

personas casadas o separadas. A medida

&escolaridad y los ingresos mensuales, aumenta el

tienen seguro. La edad ni la marca del vehiculo presentan relacion con la

tenencia del seguro.

"VALOR ESPERADO DEL CLIENTE EN EL MERCADO DE
SEGUROS PATRIMONIALES", Autor: Trujillo Silva, Ignacio Domingo
Afio: 2014, Universidad: Universidad De Chile

Conclusién: (SILVA, 2014 ) Este trabajo concluye que la variable que
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més condiciona la no renovacion es Tener un siniestro (experiencia
traumatica). Por otro lado, las variables que mas lo incentivan son la
Antiguedad del Cliente y Tener una pdliza del ramo Incendios. La variable
Prima Directa va en esta misma linea, la evidencia asegura que los clientes
que cuentan con productos personalizados (Primas Directas diferenciadas)

tienden a permanecer mayor tiempo en la compafia. En términos de valor

nero femenino en

v@erado, sélo el
deja a idble fuera de la

21.2. ANIVE%
'MOE&D % DE CONOCIMIENTO APLICADO AL
S

SE A OR", Autor: Agrip Valverde, Johanna; Alfaro
Séanchez aola; Bello Gomez, Luis German; Dolores Bendrell,
Sara Sadith-Dewy, Afio: 2012, Universidad: ESAN

Conclusion: (Agip Valverde, Alfaro Sanchez, Bello Gomez, & Dolores
Bendrell, 2012 ) La investigacion concluye lo siguiente: En la actualidad
dentro del Pert no existe una cultura de seguros, que mas alla de ver al
seguro como un gasto, esto se debe en gran parte a que el cliente no siente
confianza ni seguridad sobre el uso de seguros porgue consideran que el
proceso es complejo, de dificil entendimiento y que no justifica el pago de

la prima por el servicio brindado, ello se corrobora en la baja penetracion
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que tiene el sector en comparacion con otros paises a nivel de
Latinoamérica. De acuerdo al andlisis realizado, los principales factores
que afectan directamente al desarrollo de un modelo de gestion de
conocimiento aplicado al sector asegurador son: Cultura Organizacional,
Competencias del Colaborador, Interaccion con el Cliente,

Desenvolvimiento Estratégico, Interaccion con Broker, Gestion de

&

R% SEGUROS"

Autor: Alvitez Mufioz, Juli esar; Por ésar Augusto;
Slocovich Salcedo, Erick Rode Afo: . idad: Pontificia

Procesos, Legalidad y Competencias del Brgker.

"PLANEAMIENTO ESTRATEG

2013) La i i ) 0 siguiente: Los productos de

de
as necesi
me en ha

de vida

ente Rimac Seguros, no se orientan a

ﬁ%e sus clientes porque se enfocan en cubrir el

<
gmentacion socioecondmica, no en base a estilos

s'de consumo. Los trabajadores dependientes constituyen
el segmento tradicional sobre el cual las Compafiias de Seguros
comercializan sus productos, sin embargo, existen los siguientes tres
segmentos; trabajadores independientes con compromiso sin hijos,
trabajadores independientes con compromiso con hijos y solteros

interesados en el progreso individual que viven en las Zonas Norte y Sur

de Lima.
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"PLANEAMIENTO ESTRATEGICO DEL SECTOR SEGUROS EN EL
PERU", Autor: Maria Susana Anfossi Miranda, Nikolai Alejandro Lopez
Talledo, Pavel Marcelo Montoya Trujillano, Mayra Katia Ramirez
Veldsquez, Afio: 2017, Universidad: Pontificia Universidad Catolica Del
Peru

Conclusion: (Maria Susana Anfossi Miranda, 7 ) La investigacion

concluye lo siguiente: Uno de los grandesdeto r asegurador es

fomentar un cambio de actitud en la~po andola hacia un

mayor y mejor enfoque en preven estidnnde riesgos, de esa forma,

el consumidor empezaran /@ apreciar los\benefici ue los seguros

ofrecen, incluso buscaran prod ternativ uercen aplicar el

-7z

concepto de gest g ctor asegurador debera

los distintos sectores

actividad humana. Otro factor importante es el crecimiento de la clase
media, que son clientes potenciales que desconocen las ventajas de contar
con un seguro, es responsabilidad es de las empresas aseguradoras
comunicar los beneficios de contar con un seguro; este impulso se puede

lograr a traves de la SBS y la APESEG como un solo esfuerzo gremial.
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2.1.3. ANIVEL LOCAL
‘LA INDUSTRIA DE SEGUROS EN EL PERU Y EL
COMPORTAMIENTO DE LOS PRODUCTOS DE NO VIDA EN LA
PLAZA DE TACNA’, Autor: Winston Adrian Castafieda Vargas, Afio:
2010, Universidad: Universidad Privada de Tacna

Conclusion: (Vargas, 2010 ) La investiga€idn concluye con lo

o

siguiente: Existen factores econémic%, S culturales que

afectan el comportamiento de los~co a demanda de

productos de seguros de no vi eX0 ho.tiene ninguna relevancia
to d ros Los ingresos

de adquirir un

producto de s te una relacion directa o pro ciclica entre la

actividad e i sarro%zr de seguros en el Perd. El

ito a financiero al sector privado

VO@ ol
<

lo del mercado de los productos de

ES TEC

2.2.1. TEORIA DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
Diversas teorias sobre el comportamiento del consumidor fueron
planteadas a partir de la década de 1950, basadas en teorias de la
economia, la sociologia y la psicologia. Durante la década de 1960 se dio
un importante desarrollo de esta disciplina al constituirse como un area de
conocimiento dentro del marketing, capaz de desarrollar teorias propias

para el entendimiento del comportamiento de los consumidores (Martinez,
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2005). Estas teorias permiten comprender y prever el comportamiento del
consumidor en el mercado, ocupandose no solo de lo que compran los
individuos sino también del porqué, cuando, donde, como y con cuénta
frecuencia lo hacen (Schiffman&Kanuk, 2000). Las teorias han sido
clasificadas en tres categorias segun los supuestos que guian el

comportamiento de los consumidores en teorias €ognitivas, teorias de la

sociopsicologicas y teorias actitudinalgg/co Las teorias

cognitivas son aquellas en las cuales~el la facultad de

la determinacion del

nformada por la

d@ y Teoria de la

Ioglcas son aquellas

ciertos comportamientos. En esta categoria se encuentran la Teoria del

Aprendizaje, Teoria de la Accion Razonada y la Teoria del

Comportamiento Planeado.

2.2.1.1. TEORIAS COGNITIVAS

Teoria Economica: La teoria econdémica fue la primera que sirvio

de base para la definicion de las teorias del comportamiento del
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consumidor, incluyendo supuestos como la toma de decisiones
racional, la asignacion eficiente de los recursos, la informacion
perfecta, el conocimiento de todas las alternativas y las
consecuencias derivadas de la seleccion de cada una. Segun esta
teoria los consumidores persiguen la maximizacion de la utilidad

esperada en los intercambios que realizarsegun sus restricciones

presupuestarias (Von Neumann

ejemplo, en el proceso de tema

&
<&
, Ixnas se esfuerzan por

n, i en las tareas de

ion

o toma es decisiones de

inversio mejor op 'én%nés dificil de entender
&
TSRS
ad Limitada: A diferencia de los
delos d?@;

a%alizadas antes de tomar la decisioén, en la vida

lidad global, donde las alternativas son

seres humanos examinan las alternativas de manera
cuenciada. El satisficing es un método para hacer una
eleccion entre un conjunto de alternativas encontradas
secuencialmente cuando no se sabe mucho acerca de las
posibilidades con anticipacion. En tales situaciones, puede no
haber solucion optima para decidir cuando detener la busqueda
de nuevas alternativas, por lo tanto se toma el atajo de
establecer un nivel de aspiracion y poner fin a la busqueda de

alternativas en cuanto se encuentra una que supera este nivel.



N

32

(Simon, 1955 - 1957)

Teoria de la Disonancia Cognitiva: La teoria de la disonancia
cognitiva dice que las personas buscan congruencia entre sus
actitudes, opiniones, conocimientos y valores. Sus postulados
estan centrados en el nivel cognitivo, en los elementos que
hacen referencia a todo lo que una persona sabe o cree acerca

A S
de si misma, de su comportamien

Entre los elementos de cim

de relaciones: irrelevantes, cuandq no tienen nada que ver uno
con otro; y relev%do son i a el uno para el
otro. Dent las vant@iene conocimientos

% 6é se puede inferir el otro, y

entos de conocimiento no

Psicoanalitica: La teoria psicoanalitica se basa en la
téoria del psicoanalisis desarrollada por Sigmund Freud.
(Dominguez, 2007). Esta sostiene que el comportamiento se
guia por motivaciones profundas, inconscientes y de dificil
comprension (Assael, 1999) Segun esta teoria, la personalidad
estd conformada por tres componentes: id, ego y superego. El
id (o la libido) es la fuente de impulsos primitivos, deseos

innatos y necesidades mas basicas del individuo. El ego (yo), es
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la manifestacion de la realidad objetiva que busca controlar el
id para alcanzar los objetivos de una manera socialmente
aceptable. El superego, al igual que el id, actia de manera
inconsciente y representa el ideal, al definir lo bueno y lo malo,
mas que lo real. Segun Freud, el ego controla las demandas

conflictivas entre el id y el supereg icho conflicto crea

motivos inconscientes en la com%ra deCie oductos.

Teoria de la Motivacio teoxia_de otivacién sostiene

que el hombre tiene dos clases de necesidades: las necesidades

0s acontg@que le causan

Zomo s 0 para desarrollarse

ho dbpuede ser feliz buscando

esi animal de evitar el dolor y su

isten do@@ S que determinan la motivacion de las
per actores higiénicos y factores motivadores.

ERG, 1954). Los factores higiénicos describen el

iente y sirven principalmente para prevenir la
insatisfaccion, mientras que tienen muy poco efecto sobre la
satisfaccién, porque no son una fuente de sentimientos
positivos. Los factores de higiene no pueden ofrecer
satisfacciones positivas porque no poseen las caracteristicas
necesarias para darle a un individuo un sentido de crecimiento.
Los factores motivadores o de satisfaccion, son aquellos en los

que el individuo obtiene una experiencia de crecimiento y sin la
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que él no se sentira infeliz, insatisfecho o incomodo. Asi en la
satisfaccion de los clientes de los servicios bancarios los
factores de higiene son seguridad, compromiso, honestidad,
capacidad de respuesta, fiabilidad, la competencia, la
tecnologia, el  funcionamiento, la  existencia, la

cortesia\contribucion, la atencion\vidilancia, comodidad vy

limpieza\pulcritud, y los fact%es

flexibilidad, = modestia, 0

amistoso y accesibilidad. ZB

Teoria del Riesgo : El conce iesgo percibido se
refiere a la ja su a de Qqué probabilidad de que
ocurra no p %éb con certeza si la compra

planeag permitird us metas de compra antes de
alizar\la com portamiento del consumidor implica
%sgo po@@ueden anticiparse con certidumbre las
con §°de las acciones realizadas, algunas de las cuales

er indeseables (Cox &Rich, 1964).

Teoria Socioldgica: Segun la teoria socioldgica, la principal
razén que guia el comportamiento de las personas es su
necesidad de integracion al grupo social, de esta forma adoptan
ciertos comportamientos de consumo con el objetivo de
integrarse a un grupo social, de parecerse a los individuos de su
grupo de referencia o evitar las del grupo no deseado.

(Dominguez, 2007)
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2.2.1.3. TEORIAS ACTITUDINALES/CONDUCTUALES

Teoria del Aprendizaje: En la teoria del aprendizaje los
consumidores se comportan de acuerdo al aprendizaje que han
obtenido en experiencias pasadas. En esta teoria existen dos
enfoques sobre el proceso de aprendizgje del consumidor: el
conductual y el cognoscitivo (Assae

<
conductual dice que aprender c

9). El enfoque
or%@cién de

de el aprendizaje se

a, frecuencia de
ientales. Dentro
s de aprendizaje: el
condici fepto~clasico C|onam|ento operante. El
% clg 5@% be una asociacion entre un
rimari %estl’mulo secundario. El estimulo

%ja con el estimulo primario, el cual provoca
<

articular, de este modo el estimulo secundario

q Ta misma reaccion que el estimulo primario generando
una> respuesta  condicionada (Pavlov, 2003). En el
condicionamiento operante se dice que el comportamiento se
fortalece por sus consecuencias y por esa razén, se denomina a
estas consecuencias ‘“reforzadores” (Skinner, Ardila, & Barrera,
1977). Si un comportamiento tiene una consecuencia reforzante,

tiene mayor probabilidad de ocurrir de nuevo.

Teoria de la Accion Razonada: Segun la Teoria de la Accion
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Razonada para predecir el comportamiento lo mas importante es
determinar la actitud de la persona en relaciobn con ese
comportamiento. Las intenciones de comportamiento de una
persona, se supone deben seguir de forma razonable sus creencias
sobre la realizacion del comportamiento. Estas creencias no tienen

que ser veridicas, pueden ser inexactas e i

embargo, una vez se encuentran éorm
itiv | —
s, sek seguidas de una forma

La Teoria del

representan el fundamento co

control del comportamiento”, el cual se refiere a la percepcion de
las personas de qué tan facil o dificil es llevar a cabo el
comportamiento de interés segun las situaciones y las acciones.
Segun esta teoria, realizar un comportamiento esta en funcion de
dos factores: intenciobn 'y percepcion de control del
comportamiento. Para predecir el comportamiento con exactitud,

las intenciones y la percepcion de control deben ser evaluadas en
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relacion al comportamiento particular de interés y el contexto debe
ser el mismo en el cual ocurrird el comportamiento; las intenciones
y la percepcion de control, deben permanecer estables entre la
evaluacion y la observacion del comportamiento; y la percepcion

de control debe reflejar el control real (Ajzen, 1991)

2.2.2. TEORIA GENERAL DE LOS SEGURgS

El seguro es un sistema de protecci | r% patrimonio frente a

diversos hechos que amenaza integridad,\\su vida,~sus intereses y su

propiedad. Los hechos nocivos an pérdi Aos son inciertos
pero previsibles, (Assael,%l seguro gar% resarcimiento de un
capital para reparg érdid@>@~ Qque aparezca en cualquier

@v ont@ u

cion que ofrec

momento, recii n precio por adelantado por el

persona afectada por un riesgo, mediante el reparo del dafio entre un elevado

nimero de personas amenazadas por el mismo peligro; otros, sefialan el
principio de contraprestacion, al decir que el seguro es una operacion en
virtud de la cual una parte (el asegurado) se hace acreedor, mediante el pago
de la prima, de una prestacion que habrd de satisfacer la otra parte (el
asegurador) en caso de que se produzca un siniestro. También ha sido

considerado el seguro desde su aspecto social (asociacion de una masa para el
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apoyo de los intereses individuales) matematico (transformacion de un valor
eventual en un valor cierto), de costo (el medio més econdémico para

satisfacer una necesidad eventual). (Assael, 1999)

Segun Ignacio H. de Larramendi (empresario espafiol, conocido por haber
sido el artifice del crecimiento y expansion internacional de MAPFRE

seguros.) Desde un punto de vista general, se puede entender al seguro como
una actividad economica financiera que presta eks rmacion
de los riesgos de diversa naturaleza a stan e 0s patrimonios, en

un gasto periodico presupuestable, que puede\ser soportado facilmente por

cada unidad patrimonial. :®

z<a
en ‘ egurado deposita su confianza en la
%éba tangible de que tal confianza esta bien

produzcan siniestros. Se trata de un pacto en que la confianza reciproca
juega un papel importante y decisivo; se resume esta situacion
expresando que el contrato de seguro debe ser suscrito “ubérrimas
fidei” o sea con la mas escrupulosa buena fe. (Corrochano, 1988).

La buena fe constituye un principio basico y caracteristico de todos los
contrato de seguros, que obliga a cada una de las partes a actda con

méaxima honestidad. El asegurado esta obligado a describir total y
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claramente la naturaleza del riesgo que pretende asegurar, a fin de que
el asegurador, la buena fe le exige facilitar al asegurado una
informacion clara y exacta de los términos del contrato, que le permite
conocer e interpretar correctamente las condiciones generales de la

poliza.

Principio de Interés Asegurable: Definir co ente el interés
. e
ficientemente

asegurable no es facil, aunque la id asi@ ~
intuitiva: “interés asegurable interés. deNal naturaleza, que el

2

evento contra el cual se asegura pudiera sausar pérdida al asegurado”.

s el interé le reconoce a

mbien inmue ene interés en que un

@?el mismo interés tiene el

o i
Q%
idad: Las pérdidas de pocos son cubiertas por la

bien referido constituye una

conjr e muchos. Segln este principio, que parece ser el
primero 0 mas antiguo, las primas pagadas por una colectividad de
asegurados sirven para reponer, reparar o indemnizar las pérdidas de

quienes sufran siniestros.

Principio de Indemnizaciones: Es la cantidad de dinero que desembolsa
el asegurador a favor del asegurado, al producirse un siniestro cubierto
por la pdliza. La indemnizacion, en general, es la compensacion o

resarcimiento econémico por el menoscabo producido al perjudicado,
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que se realiza por el causante del dafio o por quien debe corresponder
en su lugar. El pago de la indemnizacion constituye la principal
obligacién del asegurador, motivada por la ocurrencia de un siniestro
indemnizable y notificado por el asegurado y determinada por la
tasacion de los dafios producidos por el siniestro. En consecuencia la
indemnizacion se pagara con arreglo a los dafio§ evaluados, pero con el

tope maximo del valor asegurado que fi%re e

El asegurado puede cumplir ¢ a “ahlig indemnizar de

diversos modos:

. Pagando en efectivo e

en parte y p%rgg de tasacion, los objetos

asegurados %@2

El Pri o;e C rx'%\ﬁ Podria darse el caso que el mismo bien
e

ipi
do

. Reparando o ree

. Tomando en

walor real por distintos asegurados. En tal

hcada uno de los aseguradores indemnizara un siniestro
ad, el asegurado resultaria recibiendo una suma superior al
dafio sufrido. Esta practica seria contraria al principio del seguro en
consecuencia entra en accion el llamado “principio de contribucién”,
en virtud del cual el monto del siniestro se prorratea entre los distintos
aseguradores, a razén de la suma nominal cubierta por cada uno de
ellos. Como es natural, las pélizas de seguro de vida constituyen caso
aparte, quedando normalmente fuera del campo de aplicacion del

principio de contribucion.
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Principio de Subrogacion: Existen siniestros que no son imputables a
nadie en particular, en cuyo caso se habla cominmente de “fuerza
mayor” y otros, en que la responsabilidad de la ocurrencia de
determinados siniestros puede ser atribuida a terceras personas,
naturales o juridicas. Estas circunstancias normalmente no eximen al

asegurador de cumplir con las obligaciones pactadas, pero en cambio,

la pdliza, de
tfet siniestro, para
asegurador subroga

testro, Hernandez;

@ argo, en que el
asegurador requnc resamente ultad de subrogacion,
j do to@ozro a que hubiere lugar. Esta

e vida y de accidentes personales.

<
ICAS DEL SEGURO

sual: esta es una caracteristica de los contratos que se
perfeccionan con el solo consentimiento de las partes, juega un
papel fundamental en consentimiento libre de cualquier vicio.

v’ Bilateral: las obligaciones en contrato de seguro son tanto para el
asegurador de responder por la suma asegurada cuando ocurra el
siniestro, y para el tomador pagar la prima.

v" Oneroso: para que el asegurador asuma los riesgos, es necesario

que el tomador pague la prima, que no es mas que la cantidad de
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dinero que se paga para que en caso de que ocurra el siniestro el
asegurador responda.

v Aleatorio: esta caracteristica se la da el hecho de que no es
susceptible saber si el siniestro va a ocurrir 0 no, o saber cudndo va
a ocurrir, por ejemplo: se asegura un carro contra robo es posible o
no que el carro se lo roben, por esto el segtra reviste el caracter de

=

0 de seguro es

aleatorio.
<

v De ejecucion sucesiva: por lo gene

de ejecucidn sucesiva porgtie sus prestaciones’son sucesivas.

2.2.2.3. TIPOS DE SEGURO @@

piedad. Ej. Incendio y

g, Transporte, Vehiculos, entre

mismas. Ej. La Vida Accidentes Personales, Asistencia Medica,

Familiar, Vida Ley, Desgravamen y Seguros Previsionales.

2.3. DEFINICION DE TERMINOS BASICOS

Para una comprension méas clara de la presente investigacion es conveniente
revisar algunos conceptos basicos relacionados con el sector seguros que se utilizara

frecuentemente en este trabajo. Estos conceptos basicos relacionados con el sector
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seguros que se utilizard frecuentemente es este trabajo de investigacion. Estos
conceptos se han estructurado a partir de definiciones y citas de diversas fuentes,
entre ellas Pontificia Universidad Catolica del Peri (2000), SBS (2016) y

Macroconsult (1998).

2.3.1. Seguro o cobertura

Es un servicio mediante el cual el asegurado le traspasa un riesgo
o L . 3
especifico, la posibilidad de pérdida o dafg.al-a
una determinada suma de diner ima. E| asequrador se compromete

indemnizar al aseguradg por las pépdidas” obtenidas en caso se

el riesgo)-hajo “tiertas condiciones
ada @$ partes.

produzca el siniestro (se

pactadas en un con o poli

2.3.2. Riesgo %Q
Eslap o es decir, un evento dafiino que
nenteme bre 0 su patrimonio. Se dice que una
personae _un blen n riesgo porque se encuentra en constante

e%plo la enfermedad, el accidente, la muerte, el

0 entre otros. El seguro tiene por objeto proteger al
hombreXgontra estos riesgos ofreciendo indemnizarlo con una suma
equitativa previamente convenida. En términos administrativos, los
asegurados llaman riesgo también a una Rama de Seguros.

2.3.3. Asegurador
Es la entidad o persona juridica llamada Compafiia de Seguros que
emite la péliza y se compromete a cubrir el riesgo o asume el peso del
riesgo en su capacidad de suscriptor con el objeto de indemnizar o

reparar el dafio o la pérdida cuando éstos ocurran.
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2.3.4. Asegurado
Es la persona o bien econémico materia del seguro. En los seguros de
Vida, el asegurado es la persona cuya muerte producira la
responsabilidad de indemnizar un capital determinado a sus deudos o
beneficiarios. Puede considerarse “Asegurado” a un automoévil contra

los riesgos de choque, incendio o robo.

2.3.5. Accidente S

a ita, externa e
as p nas o en las cosas. Es

también sinénimo de sin'@ 0 averia.

2.3.6. Beneficiario Q

Persona desig

Acto 0 hecho que deriva de un

involuntaria que produce dai

0 acié r expresa o tacita, y generalmente
ientoaurgue es practica normal que el beneficiario
formg un vinculo comun de intereses personales,

<

icos con el asegurado o contratante.

Es la contraprestacion pecuniaria que el Asegurado o Contratante paga
al Asegurador en retribucién de la cobertura a cargo del Gltimo. Es la
retribucion de la poliza que por lo general se paga por una cobertura
anual.

2.3.8. Dafio
Pérdida personal o material producida a consecuencia directa de un

siniestro. En el seguro agrario combinado espafiol, es la pérdida total o
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parcial del producto asegurado o degradacion del mismo como
consecuencia del acaecimiento de un siniestro, pudiendo ser
clasificados en dafios en cantidad y dafios en calidad, atendiendo a lo
establecido en las respectivas condiciones generales y especiales de
cada linea de seguro:

Dafio en cantidad: Es la pérdida, en peso, sufrifla.en la produccion real

esperada a consecuencia del siniest&g 0 garantizados,

ocasionada por la incidencia direct Jte’ del dafio sobre

el p to asegurado, a

consecuencia del siniestro o @ 0S gara casionada por la

incidencia dir @e causan d&ﬁo sobre dicho producto
asegurado nos-de la p@ﬁ ?
2.3.9. Poéliza %
; %mite el asegurador para cubrir el riesgo

d
d

parti

2.3.10. Vigencia de los Seguros
Duracidn o plazo del seguro, generalmente los seguros son contratados
por un afo, con indicacion del dia y la hora de inicio y término, aunque
algunos seguros pueden ser contratados por periodos mayores 0
menores

2.3.11. Broker

Persona natural o juridica que, siendo por lo general no dependiente
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del Asegurador, actia como Agente de Seguros. ES también un

consultor de Seguros que presta asesoramiento a los Asegurados.
2.3.12. Siniestro

Es la presencia del riesgo o sea la materializacién del evento

amenazador, como el incendio que devora una industria, el terremoto,

la muerte prematura de un padre de familia, el shoque de un automavil.

2.3.13.
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CAPITULO 111

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. TIPO DE INVESTIGACION

El siguiente trabajo de investigacion desarrollado es d€tipo aplicativo, ya que

su objetivo es contrastar con la realidad los factO@s que la compra o no

compra de productos de seguros de no vida

eriza\parque busca la aplicacion

epen y se enguentr inculados con la
de sus d@ entos y aportes

ta de relaci as variables edad, sexo, ingresos, patrimonio, nimero de
ijos entre otras™influyen en la intencion de compra o no compra de los

productos de seguros de no vida.

3.3. DISENO DE INVESTIGACION

El trabajo de investigacion es de tipo no experimental y de corte transversal,
debido a que se usara la técnica de la encuesta y por lo tanto de disefiard y

aplicara un cuestionario.
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3.4. POBLACION DEL ESTUDIO

3.4.1. POBLACION
Para el presente trabajo de investigacion se tomara en
consideracion la poblacion del distrito de Tacna y dentro ellas a las

personas mayores de 18 afios.

Tabla 2. Poblacion de T © 6%%
abla Z. Poblacion de lacha
SO
P@QIO\N\N/

DISTRITO

0
Tacna (87,496 _$8%01
o/
Poblacion region de Tacna\i Ihl (\%&D
N

Fuente: elaboracion i %
@y

3.5. SELECCION A

IENEN

T%): La determina el investigador y mide el grado
tudio. Puede variar entre 90% y 99%
Los Val la Distribucion Normal (Z) estandarizada correspondiente

al valor elegido se encuentran en la siguiente tabla:

A 0.90 0.95 0.98 0.99

Z 1.645 1.96 2.33 2.575

c) Proporcion de la poblacidn que tiene la caracteristica de interés u objeto

de estudio (P): Si no es calculable se asume que es 0.5 o depende de la
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naturaleza de la investigacion, puede ser 0.9.
d) Proporcion de la poblacion que no tiene la caracteristica e interés (Q): Q=1-P
e) (E): Representa el maximo valor permisible y lo determina el
investigador, ademas representa que tan precisos son los resultados.

f) (N): Representa el tamafio de la poblacién

g) (n): Representa el tamafio de la muestra.
Para el presente estudio asumiremos los si%ientgf?x %

Nivel de confianza (ka N, 0.95
Z

Distribucién normal

Caracteristicas@&erés @ /(<\ 0.5
No tiene caract&&ﬁfﬁ\\ Q &RX\ 0.5
Error M @\\\)

V \J)
35.2. CALCULO @&g%@ Q
C Sﬂ% ame@%mén:

N

A\Z%PQ
~1) + Z%PQ

alculo:
N = 1.9672*0.5*0.5*87,496/((0.05"2*87,496-1)+1.96"2*0.5*0.5)
n =383
La muestra estd comprendida por 383 personas del distrito de Tacna.

Tabla 3. Distribucion de la muestra

DISTRITO POBLACION MUESTRA
Tacna 87496 383
Poblacion de la region de Tacna 312311

Fuente: elaboracién propia
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3.6. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Para el presente trabajo de investigacion se tomd en consideracion
informacion primaria como resultado de la aplicacion de un cuestionario aplicado a

la poblacion ubicada en el distrito de Tacna.

3.6.1. TECNICA

La técnica utilizada en la presente invésti a% te@ada por
la encuesta. &X

3.6.2. INSTRUMENTO

El instrumento utilizado g el levantamiento™de informacion
primaria, lo @
&

3.7. DISENO DEL%K@QENELMS DE DATOS
@izaﬂén de la informacion se emplearan

< ) ) ,
ptivas y de inferencia, las cuales se mostraran a

ravés de tablas\y~gtaficos, cada uno de ellos con su analisis correspondiente.

@ Asimismo, ebas estadisticas a utilizar para la validacién de las hipotesis
:: ;2 planteadas en el estudio estaran en funcion de las escalas de los instrumentos a
utilizar, para este caso particular, son técnicas paramétricas debido al tipo de

escala de medicion a utilizar (ratio), lo que nos permitira utilizar un modelo de

regresion logit o probit, donde la variable dependiente es dicotomica (binaria).

El software a utilizar sera el SPSS versién 20.
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CAPITULO IV

ANALISIS DE RESULTADOS

4.1. CARACTERISTICAS DE LA POBLACION

4.1.1. Edad

La poblacion estudiada con la finalidad de responder a la pregunta de

<
investigacion, de cuéles son los factores que

orb%iento de
compra de productos de seg de , estd constituida
principalmente por persona
35,3% del total, mientras que

una edad entre 45 a

individuos entre 3

O

mDe 18a25afios mDe 26 a 30 afios De 31 a 35 afios
m De 36 40 afios mDe 41 ab50afos mMas de 51 afios

Figura 1. Edad de la poblacion. Fuente: Cuestionario. Elaboracion propia.
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4.1.2. Educacion

Respecto al nivel de educacion medida en términos de afios de estudio, en
la figura 2, se puede apreciar que el 40.5% del total de la poblacién en
estudio se encuentra en un rango de 16 a 20 afios de instruccion, lo cual
demuestra que han alcanzado estudios de post grado, mientras que el 40%
tiene estudios equivalentes a mas de 20 afios, lo I reafirma que la

poblacion se encuentra en un nivel de educ?(‘ci'n It o@o, existe
e

un 4,7% del total que no cuenta con dios de n superior ya que

se encuentra en un rango menos a 10 a asi ‘mismo se cuenta con un
14,7% que por lo menos n estudios @ado. Se puede
concluir que la poblacién-en est enm@un nivel superior de
educacion. S

@ o

= Menos de 10 afios = De 11 a 15 afios
De 16 a 20 afios = Mas de 20 afios

Figura 2. Educacion en afios. Fuente: Cuestionario. Elaboracién propia.
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4.1.3. Nivel de ingresos

En la figura 3, se puede encontrar que mas del 50% de la poblacion se
encuentra en un rango superior a 4,000 soles, es decir el 29.5% cuenta con
ingresos entre 5001 a 6000, el 21,8% tiene ingresos superiores a 6,001. De
otro lado, existe un grupo de la poblacién que equivale al 26,3% que
cuenta con ingresos entre 2001 a 3000 soles, 5,3% 000 a 2000 soles y

finalmente el 7,1% se encuentra entre 3006>a 4 . t&@muestra
que la poblacién se encuentra pri aIﬁ&ﬂ% buen poder de
adquisicion y podria acceder facilmente™axla compra de un producto de
seguro de no vida.

%QQ 295

35.0

30.0 @
25.0

21.8

~
[N

[EY
o
o

NQ0a 2001 a3000 De300l1a De400la Deb5001a De6001a
2000 soles soles 4000 5000 6000 mas

Figura 3. Ingreso promedio mensual. Fuente: Cuestionario.
Elaboracion propia

4.1.4. Patrimonio familiar

Respecto al patrimonio familiar de la poblacion de la plaza de Tacna,

podemos indicar que el 37,1% cuenta con un patrimonio menor a 150,000
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dolares, el 20,5% tiene un patrimonio entre 151,000 y 200,000 dolares, el
15,3% un patrimonio entre de 201,000 a 300,000 ddlares y de 301,000 a

400,000 ddlares y finalmente el 11,8% mas de 401,000 ddlares.

Como se puede apreciar en la figura 4, en la poblacion de la plaza de
Tacna, existe un 42,0% aproximadamente que cuenta con un patrimonio
familiar importante, el cual supera los 151,000 dotares, los mismos que
deben ser coberturados con productos de<gequtds idg\,ﬁa fin de
minimizar los riesgos de alguna cefitingeneia 0 accidente que

pudiera ocurrir en desmedro del patrimoniQ-familiar.

[EN
o1
w

e 151000 a De 201000a De 301000 a Maés de 401000
200000 300000 400000

Doélares

Figura 4. Patrimonio familiar. Fuente: Cuestionario. Elaboracion propia.

4.1.5. Estado civil
La figura 5, nos muestra que del total de la poblacion en estudio, el 85,3%
se encuentra casado, en consecuencia constituyen una familia y por ende la

necesidad de una mayor cobertura por riesgos de diferente naturaleza. De
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otro lado, el 14,7% se encuentra en una situacion civil de soltero, siendo
este estrato un mercado potencial para los productos de seguros de no vida

en la plaza de Tacna.

14.7

Figura 5. Estado civil. Fuent jonario. acion propia.

&
4.1.6. Carga familia% @Qﬁ
rabgse puede adel total de la poblacion en estudio, el
ji

5,8% ¢ ye upa integrada por tres integrantes, mientras que

< . . o
por dos integrantes, es decir, es una familia sin

el

hijos o0 j inalmente, el 18,9% estd compuesta por mas d cuatro
personas y“finalmente el 15,3% est4 constituida por una sola persona, es
decir, que son solteros. Esto no permite concluir que méas del 50% de la

poblacion lo constituyen familias con mas de dos integrantes,

constituyéndose en un mercado potencial para los productos de seguros.
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S

=Uno =Dos = Tres -Cuat%

Figura 6. Namero de miembros del hogar. Fu& a
4.1.7. Género @

La poblacion anak se muestra e%gura 7, estd constituida
cual

Como se puede apreciar la poblacion

Elaboracion propia.

el 52,9% del total, mientras

= Masculino = Femenino

Figura 7. Sexo. Fuente: Cuestionario. Elaboracion propia.
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4.1.8. Actividad que realiza

La figura 8, nos da a conocer la actividad a la cual se dedica la poblacion
en estudio con la finalidad de proveerse de ingresos. Al respecto, el 53,7%
cuenta con un trabajo dependiente en el sector privado, mientras que el
33,4% tiene un trabajo independiente, es decir, que han realizado un

emprendimiento que les permite ofertar pues de trabajo vy

. O (.
probablemente mayores ingresos. Finalmen trabajadores
dependientes del sector privado. &

y educacion e% @
calidad e bl@

-

= Trabajo dependiente en el sector publico = Trabajo dependiente en el sector privado
Trabajador independiente

Figura 8. Actividad que realiza. Fuente: Cuestionario. Elaboracion propia.
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Tipo de bienes que posee

Como se puede apreciar en la figura 9, todas las personas que conforman
la poblacion cuentan con algun tipo de bien, por ejemplo el 32,6% del total
de la poblacion cuenta con equipos electrénicos, asi mismo, 19,9% posee
enseres (juego de sala, comedor, entre otros), el 17,4% cuenta con una casa

propia, el 16,2% con un vehiculo de uso personal almente el 13,9%

_ - < \
cuenta con equipos electrodomeésticos. X
&

Es necesario precisar que todo este patr iliar esta expuesto a un

riesgo de hurto o robo, con'ias medioa bie@rremotos entre
otros productos de la naturaleza @ntes @ , los cuales pueden

generar pérdidas \i % a las i||©, que inclusive puede
de

representar la (per

tri io, como es el caso de un

, re% un considerando que Tacna es una

<

16.2%

Figura 9. Bienes que posee. Fuente: Cuestionario. Elaboracion propia.
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4.2. CONOCIMIENTO DE LOS PRODUCTOS DE SEGUROS DE NO VIDA
4.2.1. Compra de productos de seguros

En la figura 10, se puede apreciar el grado de conocimiento e importancia
que se le da a la compra de seguros de no vida por parte de la poblacion de
la plaza de Tacna. Al respecto se puede indicar que elX85,8% del mercado
adquiere un producto de seguros de no vidagc inah é\\pﬁotegerse
de riesgos, asi mismo, el 27,1%, lo kace S d y finalmente el

17,1% por habito o costumbre, Este ult segrmento del mercado, nos

oductos y que a@@uentan con una
experiencia sobre el us smi :';) (§ EQ

N\
‘O
- O

.8%

indica que son clientes de e

= Seguridad = HADito o costumbre Protegerse se riesgos

Figura 10. Por qué compra productos de seguros. Fuente:
Cuestionario. Elaboracion propia.
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4.2.2. Aspectos relevantes para la compra de productos de seguros
La figura 11, nos da a conocer los aspectos relevantes que tiene en
consideracion el consumidor para la adquisicion de productos de seguros. Al

respecto, el 36,3% del total de la poblacion consideran al momento de la compra

la calidad del servicio y el precio de los productos. De otre lado, 27,3% considera

adquisicion de los mismos. \

e seguro para la

N

.2.3. Adquisicién de productos de seguros

La figural2, nos indica que del total de la poblacion, el 65,8% ha
adquirido un producto de seguros de no vida, mientras que 34,2% no lo ha

hecho.
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Estos resultados denotan una baja penetracion de mercado de estos
productos, por lo que las comparfiias de seguros tienen un importante
mercado potencial en la plaza, sobre la cual deben socializar al mercado
sobre la importancia de adquirir estos productos con la finalidad de

salvaguardar su patrimonio familiar.

&

/

= Sj
= No

Figura 12, Ce produc ros. Fuente: Cuestionario.
Elaboragign-propia Q
@n Tacna

0 de zgn
uéstra que del total de poblacién en estudio que habita

4.2.4.\ Conocimi

La figura
en la ci Tacna, el 76,3% esta totalmente de acuerdo y es consciente
de que nos encontramos en una zona totalmente sismica, mientras que

14,2% esta de acuerdo con esta apreciacion y finalmente el 9,5% se

encuentra en un punto medio o de indiferencia respecto a este punto.



62

= Punto medio = De acuerdo Total

Figura 13. Tacna es una zona altapente<sism énte: Cuestionario.
Elaboracion propia.

consciente de los riesgos que esta asumiendo al vivir en esta zona, ya que

se vio en el punto anterior solamente el 34,2% solamente ha adquirido un

producto de seguro de no vida para proteger su patrimonio familiar.
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4

¢

= Sin consecuencias = Leve Moderad fio total
. o & Qestionari
Figura 14. Sufrio algun siniestro en el afio . S ionario.
Elaboracion propia. X

productosde seguras de no vida

4.2.6. Conocimiento sobre la ofertade

Del total de la poblacion de es| 2l 90.5% ocimiento de la

existencia de la oferta uctos de segur%\o vida, mientras que el

S
9.5% no tiene apreciar en la figura 15, que

se detalla de apreciar, la poblacién materia de

i no ue existen<pro de seguros de no vida, sin embargo, no

quieren-osismo pm%ir Sus riesgos, ya que consideran un gasto estos
<

ser

=Si = No

Figura 15. Conoce la existencia de productos de seguros. Fuente:
Cuestionario. Elaboracion propia.
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&
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Compra de productos de seguros de no vida

Respecto a la poblacion en estudio y el momento en que adquirié un
producto de seguros de no vida, podemos apreciar en la figura 16, que el
55,8% del total no adquiri6 un producto de seguros, mientras que el 24,2%

lo hizo después del terremoto ocurrido en el afio 2001, finalmente el 20.0%

lo adquirié antes de dicho siniestro.
Como se puede apreciar, solamente el 24,2<>%> elA
estudio tomé conciencia de los rigsgds q u afrir el patrimonio

familiar, por lo que después del terremoto, adquirid estos productos.

= An ervemoto ocurrido el 23 de junio del 2001
el terremoto ocurrido el 23 de junio del 2001

Figura 16. Si compro un producto de seguros lo adquirié. Fuente:
Cuestionario. Elaboracion propia.
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4.2.8. Tipo de seguros que adquirio
La figura 17, no muestra que el 55,8% del total de la poblacién en estudio
no adquirid un producto de seguros de no vida, mientras que el 29,5%
compro un producto de seguros de incendio, asi mismo el 10.0% adquirid

un producto de seguro vehicular y finalmente el 4,7% robo y/o hurto.

Figura Fuente: Cuestionario.

Elabor

© en una entidad bancaria

a conocer que del total de poblacion el 61,8% cuenta
0 en alguna entidad del sistema financiero, mientras que el

38,2% no cuenta con un producto de crédito.

Este aspecto es relevante, ya que las entidades financieras cuando colocan
una operacion de crédito con garantia hipotecaria o vehicular, obligan al
cliente a tomar una pdliza de seguro por sus garantias endosada al favor de

ellos.
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<
Figura 18. Tiene algin prést co&%
rop

garantia. Fuente: Cuestionario. Elabofaci

e 0, ha adquirido un
Propia, lo cual representa el
r iniciativa de un familiar. Sin

una gran proporcion equivalente al

=No = Iniciativa propia Inciativa de algun familiar

Figura 19. Compro un seguro por. Fuente: Cuestionario. Elaboracion
propia.
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4.2.11. Con que compafiia contrato un seguro
La figura 20, nos muestra que el 18,9% compro un producto de seguros
con la compaiiia de seguros La positiva, el 10,5% con la empresa Pacifico
Peruana Suiza, el 9,5% con Rimac y el 5,3% con Mapfre, mientras que el
55,8% no contrato con ninguna compafiia la compra de un seguro de no

vida.

&

<

i %@@o Peruano Suiza = Mapfre
%ato un seguro. Fuente: Cuestionario.

La figura 2%nos muestra porque canales de distribucién la poblacion en
estudio ha adquirido un producto de seguros de no vida, al respecto, se
puede apreciar que el 24,2% lo adquiri6é por medio de una entidad
financiera, lo cual denota que las instituciones financieras obligan a los
clientes que toman un crédito con garantias reales a adquirir de este tipo de
productos, el 14,7% lo compro por medio de un promotor de ventas de

seguros de alguna compafiia, el 5,3% lo hizo directamente de la empresa

que oferta estos servicios y finalmente el 50,5% no adquirié un producto.



68

= No
= Por medio de su entidad financiera
= Broker

= No = Internet = Radio

Figura 22. Por qué medio se inform6. Fuente: Cuestionario. Elaboracion
propia.
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43. DE LA EXPERIENCIA DE LA COMPRA DE LOS PRODUCTOS DE

SEGUROS DE NO VIDA
4.3.1. Problemas al hacer efectivo los beneficios

La figura 23, nos da a conocer que la poblacién que adquirié un producto

de seguros de no vida considera en un 25,8% estar'de.acuerdo en que tuvo

2W©tuvo en

desacuerdo. Esto

as para hacer uso de su

50,®ompro ningn

significa que solamente el 18,9% no tu rob

= No = Totalmente en desacuerdo = En desacuerdo = Punto medio = De acuerdo

F
igura 23. Problemas al hacer efectivo los beneficios del seguro. Fuente:
Cuestionario. Elaboracion propia.
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4.3.2. Calidad de la informacion
La figura 24, nos indica que del total de la poblacion, el 34,7% considera
que la informacion que le brinda su compafiia de seguros esta de acuerdo
en que le han brindado una adecuada informacién del producto de seguro
de no vida, mientras que el 9,5% esta totalmente de acuerdo aunandose al

aspecto anterior. Asi mismo, el 5,3% le es indiferefite evaluar la calidad de

BOLHOS de adquirié un

8

producto de seguros. &

la informacion que le brinda la compaﬁl’a@e S

P q

Figl&b Ca 'dz@ la informacion. Fuente: Cuestionario.

boragion pr

Del total de la poblacion de la plaza de Tacna, se puede apreciar que el
295% vy el 153%, estan de acuerdo y totalmente de acuerdo,
respectivamente en considerar que han recibido un asesoramiento oportuno
cuando se les ha presentado un siniestro 0 contingencia por parte de su

compariia de seguros.
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Este aspecto es muy importante a la hora de ocurrir un siniestro, ya que
muchas veces se han presentado problemas para el cobro del seguro y en
consecuencia no se pueden reparar oportunamente los dafios patrimoniales
de las familias. Esto se puede apreciar en la figura 25 que se detalla a

continuacion.

almente de acuerdo

<
a asesoramiento oportuno.

de productos de seguros, podemos apreciar que la experiencia de la
poblacién es positiva ya que el 24,7% y 20,0% estan de acuerdo y
totalmente de acuerdo en que han recibido oportunamente los pagos por
parte de la compafiias a fin de atender sus siniestros patrimoniales,
mientras que un 4,7% se muestra indiferente ante este aspecto, lo cual se

puede apreciar en la figura 26 que se detalla a continuacion.
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= No = Punto medio

acu@io

Figura 26. Cumplen con sus qgbligasion esondmicas. Fuente:
Cuestionario. Elaboracion propia.

4.3.5. Horarios de atencion
Con relacion a los horario
que el 24,7% y el
respectivament

atencio

&

olamen

= No = Punto medio De acuerdo = Totalmente de acuerdo

Figura 27. Horarios de atencion de oficina. Fuente: Cuestionario.
Elaboracion propia.
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3.7.
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Grado de satisfaccion con su compafiia de seguros

En la figura 28, se puede apreciar que el 35,3% y el 9,5%, estdn de
acuerdo y totalmente de acuerdo, respectivamente en considerar tienen
cierto grado de satisfaccion con los servicios de su compafiia de seguros,
asi mismo, el 4,7% es indiferente.

Es pertinente mencionar que los clientes que tienen experiencia en la
compra de productos de seguros de no @da a de Tacna se

&

encuentran satisfechos con los servicies p % compafias de

seguros, los cuales representan una‘parte importante de la poblacion.

)
= &nm d&ze acuerdo = Totalmente de acuerdo

Figura 28.
Cuestio

isfecho con su compafiila de seguros. Fuente:
racion propia.

Conocimiento del contenido del contrato de seguros

Respecto a si los consumidores de productos de seguros de no vida tienen
conocimiento del contenido de los contratos que firman a la hora de
contratar un producto, podemos manifestar de acuerdo a la figura 29, el
20,0% y el 14,7% esta en desacuerdo y totalmente en desacuerdo
respectivamente, es decir, no conocen el contenido de lo que firman. Al

respecto, podemos indicar que esta practica es muy comdn en nuestra
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cultura peruana. De otro lado, solamente el 10% estd de acuerdo, es decir
conoce el contenido de los contratos que firma relacionados a la compra de

seguros, mientras que un 4,7% es indiferente a este hecho.

= No = Totalmente en desa @ En desacuerd edio = De acuerdo

ontenido del % 0 de seguros. Fuente:

prO@@

del ugo de Iﬁ@otos de seguros

res de productos de seguros consideran en un

Figura 29.
Cuestionari

contribuye a que los clientes actuales se pueden convertir en agentes de
venta a través de la comunicacion a su entorno de su experiencia
satisfactoria, lo cual contribuiria a incrementar la demanda de estos

productos en el mercado.
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= No = Punto medio

Figura 30. Coémo calificaria la
beneficios de un seguro. Fuente: Cue iosElaboracion propia.

4.4. PERCEPCION DE LOS PR TOSBESEGURO NO VIDA

0 d@%nto que tienen los clientes
segurt% vida, a fin de entender su

En este punto nos interesa

potenciales de los
comportamientY€es
consideran en un 53,4% estar de acuerdo en conocer los beneficios que
brindan estos productos y el 27,6% estdn totalmente de acuerdo al
respecto, mientras que 18,9% es indiferente respecto a este aspecto.
El hecho de que una parte importante del mercado meta tenga
conocimiento de los beneficios de estos productos es muy importante para

las compariias de seguros, ya que a través de estrategias adecuadas pueden

lograr una mayor penetracion de mercado.
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®m Punto medio = De acuerdo Totalmente

S
Figura 31. Conoce los beneficios que le
Fuente: Cuestionario. Elaboracion prdpia:

4.4.2.

ecto al precio que

Pos de no vida, %onsideran en un 83,4%
@ ;)
,7%desacuerdo, lo cual significa

e un 11,8% es indiferente al rango

aros y
ﬁ%} ercado meta al cual se dirigen estos

s de la relevancia de estos productos para

y o

83.4

] ® Punto medio
En desacuerdo De acuerdo

Figura 32. Considera que un producto de seguros es demasiado caro. Fuente:
Cuestionario. Elaboracion propia.
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4.4.3. Las compafias de seguro le brindan confianza
Con relacion a como el mercado percibe la confianza que brindan a sus
clientes, podemos mencionar que el 61,1% est4 de acuerdo en considerar
que tienen confianza en la compafiias de seguros, mientras que el 33,7%
estan en desacuerdo, es decir, que no confian en la empresas que ofertan

estos productos y finalmente un 5,1% es indiferenté xespecto a este punto.

En necesario precisar que es important%que

poblacion estd de acuerdo en tener copfia 0§ ftCtos de seguros
e paraa oferta de productos, ya

a
com

M FPunto medio
De acuerdo

Figura as compafiias de seguros le brindan confianza. Fuente:
estionario. Elaboracion propia.

4.4.4. Considera un producto de seguro un gasto irrecuperable
Con relacion a si la poblacion considera que la adquisicion de un producto
de seguros es un gasto irrecuperable, podemos indicar que el 66,6% vy el

15,7% estd en desacuerdo y totalmente en desacuerdo respecto a
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considerar la compra de un seguro como un gasto irrecuperable y sin
beneficios, es decir, consideran que los seguros son una inversion con
beneficios, mientras que solamente un 17,7% considera que es todo lo
contrario.

Es necesario enfatizar que gran parte de la poblacién tiene una percepcion

de que un producto de seguros de no vida es inversion que tiene

levante para el

beneficios, esta apreciacion por parte de Ia<gobl e
disefio de estrategias por parte de los o ta@ ductos.

Total

N
e%acuerdo u

S En desacuerdo De acuerdo

~Considera que un seguro es un gasto irrecuperable sin
. Fuente: Cuestionario. Elaboracion propia.
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CAPITULO V

CONTRASTACION DE HIPOTESIS

Con el propdsito de comprobar las hipotesis de la presente investigacion se ha

utilizado un modelo de regresion logit, es decir probabilisticq, donde la variable

n producto de

cacion y nimero

de miembros del hogar se encuentran en una esca antitativa y categorica. De otro

ilizado @e significancia
de la prueba “t” de student, a fin de eval @ xplic omportamiento de

ade Ta
2y

ipotesi al se ha utilizado la matriz de
correlacion biv .‘. de terr@ ten factores socioecondmicos que se
relacionan con &a de pro@@% seguros de no vida.

<

CTOS GE

odelo logit es un modelo que a partir de los coeficientes estimados para cada
una de esas variables independientes y fruto de la probabilidad de los individuos en
la dependiente, nos va a permitir asignar los mismos a una y otra categoria y opcion
de respuesta. Una variable dependiente dicotomica, es decir, con dos opciones 0
posibilidades de respuestas: si 0 no, es decir, compra un seguro 0 no compara el
producto. En la practica nos vamos a encontrar con una infinidad de variables

dicotdmicas y con interés por nuestra parte de averiguar cudl o cuales de las que
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denominamos independientes son las que inciden y en qué grado en que los
individuos del tipo que sean tengan méas probabilidades de decantarse por una u otra

categoria de la citada variable.

5.2 CONTRASTACION DE HIPOTESIS GENERAL

Ho:

H1:

. S . .
|ste@ Socioecondmicos que estan
@ , factores tales como, ingresos,

educacid patrimond r, por lo tanto, rechazamos la hipotesis
nula, lo cual se de ra a tx V%ivel de significancia de la prueba “t” student,
<

8s del p-value y es menor de 0.05, a un nivel de

Se puede llegar a la con

relacionados con la,cors

misma que Icu
n

za del 959

uir que la edady el género de la poblacion analizada no se relacionan con la
compra de productos de seguros de no vida.

Regla de decision

0

se puede apreciar en la tabla 4. Asi mismo, se puede

Si el nivel de significancia es < a 0.05, entonces: Se rechaza la hipotesis nula- Ho
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Ingreso Si compro
Carga  Géner promedio Patrimoni un producto
Edad familiar o] Educacién mensual o familiar  de seguro
Edad Correlacion de
1 -,118" 077 ,304™ -,027 -,007 ,022
Pearson
Sig. (bilateral) ,022 ,132 ,000 ,596 ,894 547
N 380 380 380 380 380 380 380
Carga familiar Correlacion de 118" 1 406" — 3 380" 151"
Pearson ' ' ’ /(%1\ '(\ ’
Sig. (bilateral) 022 000 0a ((oon>” ood 003
360
N 380 380 38 380 380
Género Correlacion de
,077 -,426" 1 005 ,203™ -,260™ ,048
Pearson
Sig. (bilateral) 132 obd V) 9 (0N 000 670
N 380 380 680N 380 (380 380 380
Educacion Correlacion de - v \D - " "
'30<\O @ 005 451 485 471
Pearson =N
o RS
Sig. (bilateral) /eeQ , 9227~ 1 ,000 ,000 ,000
0 W 380 380 380 380
Ingreso promedio Correlauon d \7\)) . . "
<0 13% 451 1 ,894 ,658
mensual PEﬁtS\n
é ((F] atekq 0(\%&3} 000 ,000 ,000 ,000
K\\ 1 38(&\ ¥§ 380 380 380 380 380
Patrimoni COM ©
,380" -,260™ ,485™ ,894" 1 470"
familiar earson
Sig. (bilateraf) \\594 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N\
380 380 380 380 380 380 380
i W Correlacion de .04 . . .
,022 ,151 471 ,658 470 1
ucto Pearson 8"
uro Sig. (bilateral) ,547 ,003  ,670 ,000 ,000 ,000
N 380 380 380 380 380 380 380

*, La correlacién es significativa en el nivel 0,05 (2 colas).

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Fuente: Resultados del modelo. Elaboracion propia.
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5.3. CONTRASTACION DE HIPOTESIS ESPECIFICAS

5.3.1. Hipodtesis Especifica del nivel de ingresos y la compra de los

productos de seguros de no vida

Ho:  “El nivel de ingresos de la poblacion

de compra de los productos de seguros c%no

mﬁcatlvamente

H1:  “El nivel de ingresos de la

en la decision de compra de los guros de no vida”

2 mgres@@woblamon de la

3 @ cuentra rela 'ona n la compra de seguros

‘\): hip6tesis nula, lo cual se

Je nivcancia de la prueba “t” student, la
@ 4

s del p-value y es menor de 0.05, a un

%, segun se puede apreciar en la tabla 10. Asi

concluir que existe una relacion positiva y

demanda de productos de seguro de no vida de la poblacion.

Regla de decision

Si nivel de significancia es < a 0.05, entonces: Se rechaza la hipdtesis

nula- Ho
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5.3.2. Hipotesis Especifica de edad y la compra de productos de seguros

de no vida

Ho: “La edad de la poblacioén no influye en la decision de compra de
los productos de seguros de no vida”

H1: “La edad de la poblacion influye significativamente en la

decision de compra de los productos de %gur s ida”

Se puede concluir que la variablé e %acién de la localidad

ionada conjla co de seguros de no

IS nula, lo cual se

ignif] nc&%la prueba “t” student, la
Qm@g
: u-) e y esta es mayor de 0.05, a

egin se puede apreciar en la tabla 4.

n %%@ ir que no existe relacion entre la edad
de los ‘torisumi e;%demanda de productos de seguro de no vida
de Ta pobl

Regla de decision
Si nivel de significancia es > a 0.05, entonces: Se rechaza la hipétesis

alterna - H1

5.3.3. Hipotesis Especifica de género y la compra de producto de seguros

de no vida
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Ho:  “El género no es un factor importante en la determinacion de
compra de un producto de seguros de no vida”
H1: “El género es un factor importante en la determinacion de
compra de un producto de seguros de no vida”
Se puede concluir que no podemos rechazar la hipétesis nula de que el

género no explica el comportamiento de compra de productos de

@

seguros de no vida, lo cual se demue%ra : ¢ la prueba “t”

student, la misma que es calculada~a t e atue, dando como
resultado un valor mayor de 0.05, ni e confianza del 95%, lo
cual se muestra en la tabl @

Regla de decisig @

Si nivel de

alterna

Hipdtesis espec 'ca@% de educacion y la compra de producto de
seguros

Ho:  “El nivel de educacion no influye en la determinacion de

adquirir un producto de seguros de no vida”
H1l: “El nivel de educacion influye significativamente en la

determinacion de adquirir un producto de seguros de no vida”

Se puede concluir que la variable nivel de educacion de la poblacion de

la plaza de Tacna, se encuentra relacionada con la compra de seguros
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de no vida, por lo tanto, rechazamos la hipétesis nula, lo cual se
demuestra a través del nivel de significancia de la prueba “t” student, la
misma que es calculada a través del p-value y es menor de 0.05, a un
nivel de confianza del 95%, segin se puede apreciar en la tabla 4. Asi
mismo, se puede concluir que existe una relacion positiva y

nivel de educacion

poblacion. &X

Regla de decision
n aza la hipétesis

, ento
nula- Ho
NS
iar y la compra de un producto

D

carga familiar no influye en la intencion de compra

significativa, es decir, ante un aumento d

no vida de la

de seguros de no vida”
H1: “La mayor carga familiar influye significativamente en la

intencién de compra de un producto de seguros de no vida”

Se puede concluir que la variable carga familiar de la poblacion de la
plaza de Tacna, se encuentra relacionada con la compra de seguros de
no vida, por lo tanto, rechazamos la hipotesis nula, lo cual se demuestra

a través del nivel de significancia de la prueba “t” student, la misma
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que es calculada a través del p-value y es menor de 0.05, a un nivel de
confianza del 95%, segln se puede apreciar en la tabla 4. Asi mismo,
se puede concluir que existe una relacion positiva y significativa, es
decir, ante un aumento en el nimero de miembros de la familia se
incrementa la demanda de productos de seguro de no vida de la

poblacion.

&

<
Regla de decision x
Si nivel de significancia es < &0.05,>entonegs: Se rechaza la hipotesis

nula- Ho @
5.3.6. Hipotesis especi 'c@ atrimonio t\a:m%ompra de un producto

<
de seguros %( <
o: mo i %%@ no influye en la decision de compra de

un producto de.s no vida”

H1: onio familiar influye significativamente en la

deci cempra de un producto de seguros de no vida”

Se puede concluir que la variable patrimonio familiar de la poblacion
de la plaza de Tacna, influye significativamente en la compra de
seguros de no vida, por lo tanto, rechazamos la hipdtesis nula, lo cual
se demuestra a través del nivel de significancia de la prueba “t”
student, la misma que es calculada a través del p-value y es menor de

0.05, a un nivel de confianza del 95%, segln se puede apreciar en la
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tabla 10. Asi mismo, se puede concluir que existe una relacién positiva
y significativa, es decir, ante un aumento en el patrimonio de la

poblacion se incrementa la demanda de productos de seguro de no vida.

Regla de decision

Si nivel de significancia es <a 0.05, entonces:<Se rechaza la hipotesis

¢ %’ N
Tabla 5. Variables en la ecuacion @

N/ @)
Etm&e@ Wald gﬁ Sig. Exp(B)
S
1
1
1

nula- Ho

o]

edad

ingresos

,0.02 ,498
,589 ,549

4 @ 8,855 ,003 ,648
Edueacion
@ ,153 3,166 1 ,045 1,313

éé\%o N
1 122 ,008 1 ,930 ,989
Q arga

Paso 12  Patrimonio @ %
familiar %

familiar
,428 ,154 7,658 1 ,006 1,534

Constante
441 ,842 275 1 ,600 ,643

a. Variables especificadas en el paso 1: patrimonio, edad, ingresos, educacion, género, carga familiar.

Fuente: Resultados del modelo. Elaboracion propia.
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CONCLUSIONES
1. Del trabajo de investigacion realizado podemos concluir que los ingresos que
perciben los consumidores son relevantes para la toma de decisiones en la adquisicion

de productos de seguros de no vida, es decir, existe una relacion positiva y

significativa, que explica que a mayores ingresos de la pobkacion se incrementa la

<
do ckr que la hipétesis de

Ik .0 no un producto

luencia, lo cual

% ueden 0 no tomar la
oblacﬂ%@gvante para la toma de decisiones en

, esta relacion es directamente proporcional,

<
nen un mayor grado de instruccion, estan més

relacionados a la pérdida o deterioro del patrimonio familiar y personal.

4. Con relacion a la cantidad de miembros que constituyen una familia, se ha podido
encontrar en la presente investigacion que a mayor numero de miembros se da una
mayor posibilidad de adquirir productos de seguros de no vida, es decir, que el jefe

del hogar tiene un mayor grado de conciencia respecto a la posibilidad de perder parte
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0 todo su patrimonio familiar, motivo por el cual se inclina a adquirir productos que
minimicen el riesgo de alguna contingencia que ellos no podrian controlar, en
consecuencia le traslada el riesgo a las compafiias de seguros comprando estos

productos que se encuentran disponibles en el mercado.

En la plaza de Tacna existe un 42,0% aproximadamente de familias que cuentan con

un patrimonio familiar importante, el cual supera los 1%1,00 los mismos que
deben ser coberturados con productos de seguros N e es necesario
evit

crear una mayor conciencia en la poblacion a\fin ontingencias que puedan

dafiar sus patrimonios. @

Con relacion a si la poblaciorcg ISi %un producto de seguros
<

es un gasto irrecuperable, estudio’ considera que los seguros son una

inversion con benefig : un 17,7% no lo considera asi. Es
necesario Zar gue ¢ ‘ blacion tiene una percepcion de que un
producto eguros\de o vi una inversion que tiene beneficios, sin embargo no

dquieten, lo cual se una baja penetracion de mercado.

placion de la plaza de Tacna que tiene experiencia en la compra de seguros de
no vida y en especial del uso de los mismos en caso de una contingencia, considera
que han recibido un asesoramiento oportuno cuando se les ha presentado un siniestro
0 contingencia por parte de su compafiia de seguros. Este aspecto es muy importante a
la hora de ocurrir un siniestro, ya que muchas veces se han presentado problemas para
el cobro del seguro y en consecuencia no se pueden reparar oportunamente los dafios

patrimoniales de las familias.
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8. Respecto a la poblacion en estudio y el momento en que adquirié un producto de
seguros de no vida, podemos indicar que el 55,8% del total no adquirié un producto
de seguros, mientras que el 24,2% lo hizo después del terremoto ocurrido en el afio
2001 y finalmente el 20.0% lo adquirié antes de dicho siniestro. Como se puede
apreciar, solamente el 24,2% del total de la poblacion en estudio tomo conciencia de
los riesgos que puede sufrir el patrimonio familiar, por lo quédespués del terremoto,

adquirio estos productos, siendo esta proporcion muy@equ

poblacion. X
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RECOMENDACIONES

1. Los productos de seguros de no vida deben ser adquiridos por toda la poblacion que
tiene ingresos considerados, esta decision conllevaria a que los seguros bajen sus
primas haciendo que estos productos sean mas accesibles a toda la poblacion en

general, ya que el riesgo se diluiria entre todos y cuandonla poblacion de bajos

ingresos no pueda acceder a estos productos el gobierno 4

y oo
productos conjuntamente con las compariias de seguros , @ acceder a este
sistema que salvaguarde el patrimonio famili la poblacién, sobre todo a la de

menos ingresos, la cual es mas vulnerablé-ante alguna

er sus estrateg%;pendientemente de la
@. <

orp en el mercado, ya que en el
r

ingenci

edad y el genero, si se des

presente trabajo de /i
importante 6%, la ades de estos productos, sin embargo a
la fecha n@q ido, o%ente porque los consideran un gasto y no una
@ue n e

eneracion de conciencia de la poblacion sobre la costumbre de mitigar sus

ado que existe una proporcién

b

riesgos, debe impulsarse a través de la educacién, desde los centros educativos y
universidades a fin de que los futuros profesionales, los cuales en el futuro formaran
sus familias, ademas de ocupar cargos en las empresas tanto privadas como publicas
de nuestro pais tengan el habito de adquirir estos productos a fin de contribuir a una

mejora en la calidad de vida de ellos mismos. Este habito o costumbre hubiera
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minimizado, por ejemplo, el grado de inversidn que tendra que hacer el gobierno en la

reconstruccion del norte de nuestro pais.

El patrimonio familiar de la poblacion debe ser cubierto a través de la adquisicion de
productos de seguros de no vida, sobre todo a aquellas familiar que cuentan con una

carga familiar importante, las cuales deben tomar una mayor €onciencia respecto a la

alta probabilidad de un siniestro ocasionado por un rig§go )

tipo, asi como accidentes vehiculares o robos, entye ot

En nuestr elNatrimo
riqueza para\las famili

spaldo a las f

El gobierno debe propender a generar una mayor competencia en este sector industrial
de servicios, propendiendo a incrementarse la oferta de compariias que adquieran
riesgos a fin de que el publico consumidor pueda tener una mayor oferta con una
menor prima, lo cual propenderia a incrementar la penetracion de mercado y sobre

todo el aseguramiento del patrimonio familiar de todas las familias, como viene
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sucediendo en otros paises del mundo que cuentan con un mayor grado de penetracion

propendiendo a mejorar la calidad de vida de la poblacion.

7. La superintendencia de banca y seguros y AFPs de nuestro pais debe regular
adecuadamente el mercado de seguros, de tal modo que evite concertaciones de precio

de las primas, y sobre todo en casos particulares donde, por plo, la poblacién no

para poder afrontar el pago de los siniestros que pudieran ocurrir en el tiempo,

teniendo en consideracion ademas que el Pert es considerado un pais altamente

riesgoso sobre todo en riesgos de la naturaleza.
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ANEXO 1
MATRIZ DE CONSISTENCIA
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General General General Independiente
\\ N
¢Qué factores Determinar qué o Factores socio Tipo de investigacion:
socioecondmicos factores Hipotesis Nula economicos Aplicada
influven en SOCI0ECONGMICoS “No existen factores socioecondémjcos g Influyen e
com yortamiento de influven en comportamiento de compra de los predugtes.de seguros de noMi Indicadores: Disefio de la
comgra de los comgortamiento de distrito de Tacna™ Ingresos investigacion:
Hipotesis Alterna Edad Ti imental
roductos de seguros compra de los . . . IPO N0 experimental y
P . g P “Existen factores socioeco que inflay€n en copor nto Género de corte transversal
de no vida en los productos de seguros de Nivel de Educacion :
consumidores del de no vida del distrito S Carga familiar Nivel de | fidacis
ivel de investigacion:

distrito de Tacna?

de Tacna.

de compra de los pro S fos de no vida
Tacna” %

Patrimonio

Especificos

Especificos

Dependiente

a) ¢Como influye el
nivel de ingreso de la
poblacidn en la compra
de productos de
seguros de no vida?

b) ¢Como influye la
edad de la poblacion
en la intencién de
compra de productos
de seguros de no vida?

c) ¢El género es un
factor importante a la
hora de decidir la
compra de un producto

a) Determinar como
influye el nivel de
ingreso de la poblacion
en la compra de

izaf como el
género es un factor

(3 \\J EspecrfMS\
O

¢16 no influye en la decision de
Seguros de no vida”

Hipotesis Nula
“La edad de6 la poblacion no influye en la decision de compra de los
productos de seguros de no vida”

Hipotesis Alterna
“La edad de la poblacion influye significativamente en la decision de

Compra de
productos de
seguros de no vida

Indicadores:
Compra del
producto

No compra del
producto

Descriptivo, correlacional
y causal

Poblacién:

La poblacién del distrito
de Tacna y dentro ellas a
las personas mayores de
18 afios.

Muestra:

La muestra esta
comprendida por 383
personas del distrito de
Tacna.

Técnica:
Encuesta

Instrumento:
Cuestionario
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de seguros de no vida?

d) ¢Coémo influye el
nivel de educacidn en
la determinacién de
adquirir un producto
de seguros de no vida?

e) ¢La mayor carga
familiar influye en la
compra de productos
de seguros de no vida?

F) ¢El patrimonio que
poseen la familias
determina la compra
de productos de
seguros de no vida?

importante a la hora de
decidir la compra de un
producto de seguros de
no vida.

d) Determinar cémo el
nivel de educacion
influye en la
determinacion de
adquirir un producto de
seguros de no vida.

e) Determinar como la
mayor carga familiar
influye en la compra de
productos de seguros
de no vida.

F) Evaluar como el
patrimonio que poseen
la familias determina la
compra de productos
de seguros de no vida.

¥,

compra de los productos de seguros de no vida”

3. Tercera Hipotesis
Hipdtesis Nula
“El género no es un factor importante en la determin@én dé ¢

de un producto de seguros de no vida”
Hipdtesis Alterna
“El género es un factor importante en la d cion ompta de

un producto de seguros de no vida”

4, Cuarta Hipotesis
Hipdtesis Nula

producto de seguros de no vida”
Hipotesis Alterna @

“El nivel de educaciéon éZberminacién
ncién de compra de un

fluyesignificativamente en la intencion de
&guros de no vida”

B

“El patrio ar no influye en la decision de compra de un
producto de ds de no vida”

Hipotesis Alterna
“El patrimonio familiar influye significativamente en la decision de
compra un producto de seguros de no vida”
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OPERACIONALIZACION DE VARIABLEN
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© ©
VARIABLES DEFINICION DEFINICION INDICADORE EACTIVO TIPO DE
CONCEPTUAL | OPERACIONAL PREGUNTA
Género Ne%: a) Masculino  b) Femenino
Dicotoémica
@ AN
Edad \KQ\ 2. E@;
W\ Abierta
I @ 3. Womedio de Ingresos Mensuales
A (7 oneda nacional)
Factores socio | L0s factores socio- | Los Factores W .7)Marque los bienes que posee:
econdmicos | €conomicos son las | socioeconémico )2 Casa Propia b) Vehiculo de uso
caracteristicas y/o sirven para >7 personal c) Enseres d) Equipos
realidades sociales y trimotdio Electrodomésticos/Electronicos ) Nada
econdmicas. que 5. En el terremoto del afio 2001 sufri6 algun
q ’ I% | ASTTIC siniestro o dafio en su inmueble, vehiculo o
ayudan a moldear fa alguno de sus bienes
personalidad, ividu05§ S a) Sin consecuencias b) Leve c¢) Moderado | De  opcion
actitudes y forma de d) Grande e) Dafrio Total mdltiple

vida de una persona

estructura o

social, bajosi

riterios.

0

Educacién

5. Grado de Instruccion

a) Sin instruccién b) Con educacion primaria
c) Con educacion secundaria d) Con
educacion superior e) Con estudios de post
grado

Carga familiar

6. Numero de miembros del Hogar
a) Ninguno b) uno c) dos d) tres €) cuatro a

mas
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Productos de
seguros de no

vida

Los Productos de
seguros de no vida se
definen como aquel
contrato de seguro
que pretende el
resarcimiento de un
dafio patrimonial
sufrido por el
asegurado. Dafio que
puede producirse por
una destruccion o
deterioro de un bien
concreto

a

Los Productos de
seguros de no vida
tienen como
finalidad principal
reparar la pérdida
que un asegurado
puede sufrir en su

patrimonio como
consecuencia
siniestrx

permiten cubrir las pérdidas
bienes por diferentes

familiar
persona
Porque canal de distribucion adquirié un
seguro

a) Directamente de la compafiia de seguros
b) Por medio de su entidad financiera c) Por
un promotor de ventas de seguros d) Broker

c) Iniciativa de una tercera

Dicotoémica
%
tipo de seguro compro
Qﬁa) Incendio (destruccion o dafio en la
vivienda) b) Vehicular c) Robo y/o Hurto
d) Equipo Electrdnico
Compro un seguro por De opcion
a) Iniciativa propia b) Iniciativa de algun maultiple




Estado Civil
a) Soltero(a)
b) Casado(a)
c) Separado(a)
d) Viudo(a)

Numero de miembros del Hogar
a) Ninguno b) uno c) dos d) tres €) cuatro a mas

Sexo
a) Masculino
b) Femenino

Grado de Instruccion

a) Sin instruccion

b) Con educacion primaria
c¢) Con educacion secundaria
d) Con educacion superior

e) Con estudios de post ¢ @

ANEXO 3

INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

<

N
@@@
<2
D
N

rv
<

egunta 8)

ensuales (En moneda nacional)

9.

10

1. Casa

Propia

2. Vehiculo de

uso personal

3. Enseres 4. Equipos Electrodomésticos/ 5. Nada

Electrénicos

100

¢ Tiene conocimiento y esta de acuerdo que la region de Tacna es una zona altamente

sismica?
1. Totalmente en 2. En desacuerdo 3. Punto Medio 4. De acuerdo 5. Totalmente de
desacuerdo acuerdo

. En el terremoto

alguno de sus bienes

del afio 2001 sufrid algdn siniestro o dafio en su inmueble, vehiculo

o

1. Sin

consecuencias

2. Leve 3. Moderado 4. Grande 5. Dafio Total
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11. Si sufri6 dafios materiales en alguno de sus bienes por un evento de la naturaleza o alguna
contingencia, en cuanto valoriza dicha pérdida (en moneda nacional)

12. Conoce Usted la existencia de productos de seguros que le permiten cubrir las pérdidas
materiales de sus bienes por diferentes motivos
Si
No

13. Compro un producto de seguro
Si
No (Pase a la Pregunta 25)

14. Si compro un seguro lo adquirié © %
a) Antes del terremoto ocurrido en Tacna el 23 de Junje,de
b) Después del terremoto ocurrido en Tacna el 23 nio del 2

15. Qué tipo de seguro compro

a) Incendio (destruccion o dafio en la vivie d@
b) Vehicular

¢) Robo y/o Hurto Q @
d) Equipo Electrénico @
aria crantia hipotecaria o prenda

16. Tiene algun préstamo con una

vehicular
a) Si
o %

tres principales razones por las que compro algun tipo

Primera Segunda Tercera
() () ()
() () ()
Protegerse de los riesgos () () ()
xperiencia () () ()

19. Con cual compafiia contrato su seguro
a) La positiva
b) Rimac
c) Pacifico Peruano Suiza
d) Mapfre
20. Porque canal de distribucion adquirié un seguro
a) Directamente de la compafiia de seguros
b) Por medio de su entidad financiera
¢) Por un promotor de ventas de seguros



21.

22.

23.

d) Broker
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Valore en orden de importancia los 3 principales factores a la hora de comprar un seguro

Precio

Facilidades de pago
Calidad del servicio

Atencion

Solvencia de la compafiia de seguros

¢Por qué medio se informd de la existencia de los productos de se

a) Internet
b) Radio
c) Television

d) Promotores de venta
e) Entidad Financiera

Primero

()
()
()
()
()

De la Experiencia de los productos de seguros

Problemas al hacer efectivo los beneficios

Segundo

()

()
()
()
()

Tercero

()

()
()
()
()

0s?

&\%)

1. Totalmente en

2. En desacuerdo

3. Punto ME{O\

)¢ @S

5. Totalmente de

desacuerdo acuerdo
La calidad de la informacién K: 7 m
| 1. MuyMala | 2. Mala ] "3 PuntoKédio (]?5 <4. Buena | 5.MuyBuena |

Wq*a@s@\w@ento&n

Ocurrido un siniestro le
E

1. Totalmente en
desacuerdo

2.

W

RS

4. De acuerdo

5. Totalmente de
acuerdo

\Q
Cumplen con sus obligagiones ecopd

1. Total nte en

erdo

3. Pstrﬁto Medio

@jacuerdoi

4. De acuerdo

5. Totalmente de
acuerdo

or%encmn @@

taI te\eﬁ

sac

2. En desatuérdo

3. Punto Medio

4. De acuerdo

5. Totalmente de
acuerdo

Horario de atenc

ion en siniestros

1. Totalmente en
desacuerdo

2. En desacuerdo

3. Punto Medio

4. De acuerdo

5. Totalmente de
acuerdo

Esta satisfecho con su compafiia de seguros

1. Totalmente en

2. En desacuerdo

3. Punto Medio

4. De acuerdo

5. Totalmente de

desacuerdo acuerdo
Conoce el contenido del contrato de seguros que firmo con la compaiiia aseguradora
1. Totalmente en 2. En desacuerdo 3. Punto Medio 4. De acuerdo 5. Totalmente de
desacuerdo acuerdo

Como calificaria la experiencia de haber hecho uso de los beneficios de un seguro
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| 1. Muy Mala

2. Mala

3. Punto Medio |

4. Buena |

5. Muy Buena

24. Cuénto gasta anualmente en la compra de seguros (importe en dolares americanos)

25. Percepcion de los productos de seguros

Considera que hoy en dia es una necesidad tomar un seguro contra riesgos

1. Totalmente en
desacuerdo

2. En desacuerdo

3. Punto Medio

5. Totalmente de

4. De acuer%

acuerdo

Las compafiias de seguros le brindan confianza

<

&

1. Totalmente en
desacuerdo

2. En desacuerdo

3. Punto Medio

(0
4. Qlacu /5. Totalmente de
acuerdo

Considera que un seguro es un gasto irrecuperable y

sinb

iICI0S  ~

1. Totalmente en
desacuerdo

2. En desacuerdo

3. Puntb (Me ?3’\

Totalmente de

4. De‘atuerd
N

acuerdo




ANEXO 4
OTROS ANEXOS

RESULTADOS DEL CUESTIONARIO

Resumen de procesamiento de casos

Casos sin ponderar?

N

%\Qeqtaje

Casos seleccionados

Total

Casos no seleccionados

Total

Incluido en el analisis

Casos perdidos

@

<380

o

0 ,O
80 ,O

a. Si la ponderacion esta en vigor, consulte a

epenQ{ ge\

nuimero total de casos.
Fuente: Resultados del modelos

Mrigin@&

N
or interno

320“ se

nogeguto\, ©

0
1

uente: Resultad

ogelo. Elaboracion propia.

Tabla de clasificaciénaP

Iamﬁcau@

Observado Pronosticado
Compro seguro Correccién de
seguro no seguro porcentaje
Paso0  Compro Con seguro 0 170 ,0
Seqguro no seguro 0 210 100,0
Porcentaje global 55,3

a. La constante se incluye en el modelo.

b. El valor de corte es ,500

Fuente: Resultados del modelo. Elaboracion propia.
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Variables en la ecuacion

B Error estandar Wald gl Sig. Exp(B)

Paso 0 Constante 211 ,103 4,195 1 ,041 1,235

Fuente: Resultados del modelo. Elaboracion propia.

Las variables no estan en la ecuacion

Puntuacion gl Sig.
Paso0  Variables  ingresos 24437 & @ NO &
Educacion 3,857 1 Q 50
genero , { 1 ,003
Miembros
en hogar @ 4,629 1 ,000
Estadisticos globales % @ ,000

on propw N

Fuente: Resultados del modelo. Elabg

Q \v i- cu Sig.
5 calon—"] @1 4 000

0 5,401 4 ,000
<
odelo 35,401 4 ,000
uente: Resultal delo. Elaboracion propia.

Resumen del modelo

Logaritmo de la R cuadrado de R cuadrado de
Escalon verosimilitud -2 Cox y Snell Nagelkerke
1 487,1732 ,089 ,119

a. La estimacion ha terminado en el namero de iteracién 4 porque las
estimaciones de parametro han cambiado en menos de ,001.

Fuente: Resultados del modelo. Elaboracion propia.



Tabla de clasificacién?

Observado

Pronosticado

Compro seguro

Correccion de

seguro no seguro porcentaje
Paso 1 Compro  seguro 84 86 494
seguro no seguro 51 159 (—(>\ 75,&

Porcentaje global

L

(a9

a. El valor de corte es ,500

Fuente: Resultados del modelo. Elaboracion propia.
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