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Resumen'

El objetivo del estudio fue desarrollar y evaluar la utilizacion de “pequeiios
empujones” (nudges) para promover el uso de servicios financieros entre mujeres
peruanas clientas de instituciones financieras, mediante el empleo de herramientas
del campo de las ciencias del comportamiento. Para ello, se implementaron dos
experimentos aleatorios y controlados (pruebas controladas aleatorizadas [RCT, por
su sigla en inglés]) que permitieron evaluar la efectividad de los empujones. A partir
de un estudio cualitativo realizado en la fase de preparacion de RCT, se
identificaron sesgos de comportamiento —como autoeficacia, sesgo del presente y
sobrecarga cognitiva— que afectan el comportamiento de las clientas. Con base en
estos hallazgos, se disefiaron mensajes (empujones) dirigidos a incentivar entre las
clientas mujeres el empleo de los productos de ahorro y crédito que ofrecian las
instituciones financieras con las que trabajan. Los mensajes se enviaron a través de
WhatsApp, utilizando un personaje (un bot) que funcioné como referente de pares.
Los resultados del estudio indican que: i) existid aceptacion de los mensajes y el
personaje; ii) aunque se observaron impactos positivos de la intervencidén en la
probabilidad de contar con una cuenta de ahorro, estos efectos se diluyen al
controlar por variables que capturan diferencias en las caracteristicas de los grupos
de control y tratamiento; iii) no se identificaron impactos en los montos de los
ahorros; iv) se encontrd un impacto perverso (negativo) en la probabilidad de
contratar un segundo crédito, particularmente entre las mujeres, y v) no hay efectos
en el monto del crédito obtenido.

Clasificaciones JEL: C93, D14, D90, G5, J16, 016

Palabras clave: inclusion financiera, mujer, crédito, ahorro, mensajes, impacto.

! Este documento fue posible gracias al apoyo financiero brindado por el GDLab, la Iniciativa de Conocimiento
sobre Género y Diversidad del Grupo BID.
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1. Introduccion

Los avances recientes en inclusion financiera en Peri estdn estrechamente vinculados al
desarrollo de productos financieros digitales. Sin embargo, estos progresos ain no han logrado
eliminar la brecha de género relacionada con la tenencia y el uso de servicios financieros. En
particular, en lo que respecta a la tenencia de dichos servicios, se observa una reduccion de la
brecha de género —como se muestra en el grafico 1—, que pasé de 17 puntos porcentuales en el

2017 a 11 puntos porcentuales en el 2021 (Banco Mundial, 2017, 2021).

Grafico 1. Brecha de género en tenencia de cuentas
en instituciones financieras en Peru, 2017 y 2021 (porcentaje)
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Fuente: Elaboracion propia, con base en Banco Mundial. 2017. The Global Findex Database 2017. Washington, D.C.: Banco

Mundial; Banco Mundial. 2021. The Global Findex Database 2021: Financial inclusion, digital payments, and resilience in the
age of COVID-19. Washington, D.C.: Banco Mundial.

No obstante, la informacion sobre el uso de los servicios financieros presenta un panorama
mixto. Por un lado, la brecha de género entre hombres y mujeres que ahorran en una institucion
financiera aumenté entre el 2017 y el 2021, al pasar de 5 puntos porcentuales a 8.! Por otro,

como se muestra en el grafico 2, en el mismo periodo la brecha de género en el uso de préstamos

! Esto, no obstante el hecho de que el porcentaje de mujeres que ahorran en una institucion formal se increment6 del
6% al 11% entre el 2017 y el 2021.



se redujo significativamente, al disminuir de 6 a 2 puntos porcentuales (Banco Mundial, 2017,

2021).

Grifico 2. Contrato para acceder a un préstamo en una institucién financiera, Peru, 2017 y 2021
(porcentaje)
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Fuente: Elaboracion propia, con base en Banco Mundial. 2017. The Global Findex Database 2017. Washington, D.C.: Banco
Mundial; Banco Mundial. 2021. The Global Findex Database 2021: Financial inclusion, digital payments, and resilience in the
age of COVID-19. Washington, D.C.: Banco Mundial.

Finalmente, la brecha de género segin el indice de inclusion financiera se mantuvo constante
entre el 2022 y el 2024, con una diferencia de 5 puntos porcentuales (véase el grafico 3; Grupo
de Crédito SA, 2022). Estas brechas tienen un efecto directo en el bienestar financiero, ya que,
de acuerdo con la encuesta de capacidades financieras del Banco de Desarrollo de América
Latina y el Caribe (CAF) y la Superintendencia de Banca y Seguros (SBS), realizada en
diciembre del 2022, solo el 38% de las mujeres y el 49% de los hombres presentan un nivel de

bienestar financiero medio o alto (SBS, 2023).



Grifico 3. Indice de inclusion financiera, Peru, 2022-2024 (porcentaje)
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Fuente: Elaboracién propia, con base en Grupo de Crédito SA. 2022. indice de Inclusion Financiera de Credicorp
2022. Brechas de género: un enfoque interseccional. Lima: Credicorp.

En el sector empresarial, se observa un mayor porcentaje de microempresas dirigidas por
mujeres (51%) respecto de las dirigidas por hombres (49%). Sin embargo, a medida que el
tamano de la empresa aumenta, la participacion de la mujer en la conduccion empresarial
disminuye: en las pequefias, medianas y grandes empresas, el 62% es dirigido por hombres,
mientras que solo el 38% es dirigido por mujeres. Ademas, apenas el 44,2% de las
microempresas dirigidas por mujeres tiene caracter formal, y el 93% es unipersonal (PRODUCE,
2025). Cabe destacar que el 65% de las mujeres microempresarias declaré no contar con ningun
producto financiero, lo que las expone a mayores niveles de vulnerabilidad. Esta condicion se
evidencid durante la pandemia de COVID-19, periodo en que diversos reportes indican que las
micro, pequefias y medianas empresas (mipyme) lideradas por mujeres fueron las mas afectadas

(PNUD, 2020; CEPAL, 2021; BID, 2021).

La importancia del acceso de las empresas a productos financieros radica en el potencial que
estos tienen para impulsar el crecimiento empresarial, al proporcionar mayores posibilidades de
inversion y fortalecer la competitividad (Banerjee y Duflo, 2016; Le y Kim, 2020; Thanh et al.,
2010; Financiera Confianza, 2022; Trivelli et al., 2018), lo que a su vez impacta en el aumento
de ingresos. Asimismo, el acceso al financiamiento puede influir en la continuidad de las

operaciones, al permitir a la empresa una mayor inversion en activos. Esto le proporciona



suficiente flujo de capital y activos que funcionan como colaterales, y un posterior acceso a

créditos de mayor monto (Eton et al., 2021; Lakuma, Marty y Muhumuza, 2019).

En este contexto, el presente documento explora la utilizacion de pequefios empujones> como
herramienta para incrementar el uso de servicios financieros por parte de clientas mujeres, en dos
casos especificos: i) la tenencia y el uso de cuentas de ahorro entre mujeres microempresarias,
principalmente con negocios unipersonales, y ii) la decisiéon de contratar un segundo préstamo
preaprobado tras la cancelacion de un microcrédito, dada la importancia del denominado “techo
de cristal”, que limita el acceso de las mujeres a préstamos de mayor monto. Este analisis parte
de la premisa de que un mayor acceso a productos financieros puede generar un impacto positivo

en las microempresas lideradas por mujeres, tal como sefala la literatura revisada.

El enfoque en el uso de empujones responde a tres motivos principales. En primer lugar, existe
evidencia significativa, proveniente de diversas regiones del mundo, sobre el potencial de esta
herramienta para promover la inclusion financiera (IPA, s/f; Datta y Desai, 2018). En segundo
lugar, los sesgos de comportamiento y las barreras para el ahorro parecen afectar en mayor
medida a las mujeres que a los hombres, por lo que los empujones presentan un alto potencial
para contribuir a cerrar las brechas de género (Buvinic y O’Donnell, 2016). En tercer lugar, los
empujones suelen ser una opcidn atractiva de politica publica debido a su bajo costo y facilidad
de implementacién, y por ende también podrian ser instrumentos relevantes para las entidades

financieras comprometidas con ampliar la inclusion de sus clientas.

Si bien este no es el primer estudio que emplea empujones para promover el uso de servicios
financieros entre mujeres (véase el siguiente capitulo para una revision de la literatura), la
investigacion presenta tres innovaciones relevantes. La primera consiste en el uso deliberado del
efecto de pares para potenciar el impacto de los empujones, mediante la utilizacion de un “quasi-
bot” o personaje encargado de entregar los empujones a las y los clientes de las instituciones

financieras, con el objetivo de maximizar su efectividad.

La segunda innovacion se relaciona con el contenido de los mensajes. A diferencia de otros

experimentos que se limitan a enviar recordatorios o informacién general acerca de la

2 Un "pequefio empujon" (nudge), o "empujon" a secas, es “cualquier aspecto de la arquitectura de las decisiones
que modifica la conducta de las personas de una manera predecible sin prohibir ninguna opcioén ni cambiar de forma
significativa sus incentivos economicos” (Sunstein y Thaler, 2009).
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importancia del ahorro o el acceso al crédito, en este caso los mensajes utilizados adoptaron la
forma de minihistorias protagonizadas por una microempresaria que relatd su experiencia y los
beneficios de ahorrar o acceder a un crédito para su negocio, con el fin de reforzar el efecto de

pares.

La tercera innovacion se refiere al medio utilizado para el envio de los mensajes, que en este
caso fue WhatsApp, en lugar de mensajes de texto como en experimentos anteriores. El uso de

WhatsApp permite no solo el envio de mensajes de texto, sino también de mensajes de audio.’

El siguiente capitulo presenta una revision de la literatura sobre el impacto del acceso a servicios
financieros en el bienestar de las mujeres, asi como sobre los experimentos que evalian la
efectividad de los empujones para impulsar el uso de servicios financieros por parte de este
grupo. El capitulo 3 describe el disefio experimental del estudio, el capitulo 4 expone los
resultados, y el capitulo final discute los principales hallazgos y propone una agenda para

investigaciones futuras.

2. Revision de literatura: el impacto de la provision de servicios
financieros sobre el bienestar de las mujeres y el potencial de

cmpujoncs
La teoria econdmica sostiene que el acceso a servicios financieros formales puede generar

multiples consecuencias positivas para quienes los utilizan. Sin embargo, también existe
evidencia que sefala una correlacion entre los bajos niveles de ingresos y la exclusion del
sistema financiero formal (Pefia, Hoyo y Tuesta, 2014; Sotomayor, Talledo y Wong, 2018). Por
ello, se han desarrollado diversos esfuerzos, tanto publicos como privados, orientados a
promover el acceso a servicios financieros, considerando ademas que la poblacion con bajo nivel
de ingresos ya hace uso de productos y servicios financieros informales (Clausen y Trivelli,

2018).

La evidencia internacional ha mostrado resultados mixtos en relacidon con el acceso a

microcréditos en poblaciones de bajos ingresos: se han observado mejoras claras en ingresos,

3 Si bien habria sido deseable evaluar la efectividad de cada innovaciéon de forma individual, mediante un
experimento con multiples brazos, las restricciones de presupuesto y de tamafio de muestra impidieron su
implementacion.



inversion y reduccion del trabajo informal, pero los impactos sobre consumo, empoderamiento
femenino y bienestar del hogar suelen ser modestos o nulos (Tarozzi, Desai y Johns, 2015;

Attanasio et al., 2015; Crépon et al., 2015; Angelucci, Karlan y Zinman, 2015).*

En particular, la literatura sobre el impacto de los servicios financieros en el bienestar de las
mujeres tiene su origen en los estudios centrados en el microcrédito. La evidencia sugiere que el
acceso al crédito genera efectos positivos para las mujeres, quienes suelen ser mejores pagadoras
y demandan hasta tres veces mdas productos financieros que los hombres (Armendariz y
Morduch, 2011; Sikivahan y Ponniah, 2019; Samant et al., 2019; Horton, 2018). No obstante,
aunque Buvinic y O’Donnell (2016) concluyen que la provision de microcrédito es prometedora
para mujeres en situacién de pobreza, también sefialan que su impacto por si solo es limitado y

no necesariamente transformador.

En los ultimos afios, el enfoque en los impactos del microcrédito ha evolucionado hacia la
inclusion financiera, que incorpora otros servicios como el ahorro, los seguros y las
transferencias monetarias (Duvendack y Mader, 2019). En esta linea, una revision de
evaluaciones de impacto en 11 paises de América Latina y el Caribe mostré que las
intervenciones orientadas a promover el ahorro formal generan efectos positivos para las
mujeres, especialmente en gastos de alimentacion, educacion y adquisicion de activos
productivos (Clausen y Trivelli, 2018). Duvendack y Mader (2019) encuentran en su revision
que, si bien los efectos positivos del ahorro son moderados, resultan mas consistentes que los de
otros servicios financieros, y que la inclusion financiera contribuye al empoderamiento de las
mujeres, con variaciones segun los contextos, los servicios financieros involucrados y las

definiciones de empoderamiento utilizadas (Trivelli y Mendoza, 2020; Trivelli et al. 2018).

Por otro lado, existe una literatura relevante que examina el impacto del acceso al crédito en el
desempefio empresarial. Un mayor acceso al capital —ya sea propio o mediante crédito— permite
a las empresas mayores posibilidades de inversion, asi como incrementar su competitividad y
mejorar sus ingresos (Le y Kim, 2020; Thanh et al., 2011). Un estudio de Financiera Confianza

(2022) sobre el progreso de los negocios de sus clientes muestra que, en promedio, el

4 Gran parte de estos resultados se explica por las particularidades del microcrédito, tales como la procedencia de los
fondos, las caracteristicas de los prestamistas, la ubicacion geografica de los usuarios de los créditos (si se
encuentran en zonas rurales o urbanas) y el uso real de los créditos, entre otros factores (Banerjee, Karlan y Zinman,
2015).



crecimiento de los negocios reduce la incidencia de pobreza de los emprendedores en un 24% al
segundo afio de relacion con la entidad. Ademas, tras dos ciclos de crédito, los emprendedores
clasificados como pobres logran superar la pobreza, mientras que los extremadamente pobres
requieren al menos tres créditos consecutivos para superarla.’ En el caso de las empresas
lideradas por mujeres, el acceso al crédito permite a las microempresarias ampliar sus ventas y

aumentar sus rentas netas (Banerjee y Duflo, 2016).

Adicionalmente, se han encontrado dos tendencias importantes en la literatura: i) el
reconocimiento de que el uso de los servicios financieros genera mas beneficios que la mera
tenencia de una cuenta de ahorros (Roa, 2013) y ii) un creciente reconocimiento del papel que

desempefian los sesgos de comportamiento en la limitacion del uso de los servicios financieros.

Respecto de la utilizacion de servicios financieros, se reconoce que, para ampliar su adopcion,
las normas culturales y los sistemas de género son factores relevantes (Camara y Tuesta, 2014;
Roa, 2021; Koning, Ledgerwood y Singh, 2021); por ello, se requieren intervenciones que los
tomen en cuenta. En cuanto a la literatura sobre alternativas efectivas para visibilizar y
cuestionar sesgos de comportamiento inconscientes en la utilizacion de servicios financieros, la
mayoria de los estudios se han concentrado en la identificacion de aquellos que inciden en la
probabilidad de ahorrar y en el monto ahorrado, principalmente en relacion con programas de
pensiones en Estados Unidos (Bernartzi y Thaler, 2007) y el ahorro financiero de poblaciones
pobres en paises en desarrollo (Karlan, Lakshmi Ratan y Zinman, 2014, Karlan, 2016; Clausen y
Trivelli, 2018).% Adicionalmente, entidades especializadas en ciencias del comportamiento han
desarrollado una amplia base de evidencia sobre el rol de los empujones para modificar
comportamientos financieros (véase, por ejemplo, el trabajo de Ideas42, del Busara Center for

Behavioral Economics o Thaler y Benartzi, 2004).”

> La evaluacion de desempefio social de la Fundacién Microfinanzas BBVA se basa en un estudio que utiliza una
muestra representativa de los clientes de sus subsidiarias. Para medir la pobreza, se emplea el indice de pobreza
multidimensional (IPM) desarrollado por Oxford Poverty and Human Development Initiative (OPHI), calculado de
acuerdo al hogar de los clientes incluidos en la muestra. Esta metodologia se aplica en todas las subsidiaras,
incluyendo Financiera Confianza en Pert, Bancamia en Colombia, y otras entidades de la region.

® Estos sesgos pueden ser particularmente importantes en el caso del acceso a los servicios financieros por parte de
las mujeres (Clausen y Trivelli, 2021).

7 Véase, por ejemplo: https://work.busaracenter.org/case-studies/A17%20GINI%20Mobile%20Payments%20-
%?20Tanzania.pdf o https://www.ideas42.org/wp-content/uploads/2019/04/142-1020_ABPaper FINAL-

DIGITAL .pdf.
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https://www.ideas42.org/wp-content/uploads/2019/04/I42-1020_ABPaper_FINAL-DIGITAL.pdf

Estos estudios encontraron que uno de los principales sesgos de comportamiento es el sesgo del
presente, que se refiere a la tendencia de otorgar mas importancia a los valores inmediatos que a
los futuros, al comparar ingresos en distintos momentos (O’Donoghue y Rabin, 1999). Para
contrarrestar este sesgo y fomentar el ahorro, se han empleado con frecuencia mecanismos de
compromiso duros y blandos (Bryan, Karlan y Nelson, 2010; Karlan, Lakshmi Ratan y Zinman,

2014; Dupas y Robinson, 2013), recordatorios, y la divulgacion publica de dichos compromisos.

Ashraf, Karlan y Yin (2006) fueron los primeros autores en documentar la efectividad de un
mecanismo de compromiso duro en un pais en desarrollo. En su estudio, un grupo aleatorio de
mujeres en Filipinas tuvo la oportunidad de restringir el acceso a una cuenta de ahorros en un
periodo determinado, lo que se tradujo en un aumento del 81% en sus ahorros luego del
tratamiento. Por su parte, Buvinic y O’Donnell (2016), en su revision de la literatura global,
concluyen que las cuentas de ahorro individuales con compromisos duros, asi como las cuentas
liquidas, generan impactos econdmicos positivos para las mujeres en diferentes paises y
situaciones, ya que ayudan a proteger sus recursos frente a las demandas de parientes y

conyuges; es decir, blindan sus ahorros para usos comerciales especificos.

Los recordatorios han demostrado tener impactos positivos en el ahorro, no solo por contrarrestar
el sesgo del presente, sino también por fomentar la prominencia. En paises como Bolivia, Chile,
Filipinas, Paraguay y Peru (Kast, Meier y Pomeranza, 2018; Karlan et al., 2016; Azevedo et al.,
2021) se han logrado incrementos del ahorro mediante mensajes de texto (SMS) recordatorios.
Un resultado relevante del estudio de Azevedo et al. (2021) es que los mensajes recordatorios no
generan incrementos en el ahorro si no estan personalizados para tomar en cuenta la situacion
econdomica de cada persona —por ejemplo, su nivel de ingresos y gastos— como insumo para fijar

las metas de ahorro.

En este grupo de estrategias también se incluye la de hacer publico el compromiso de ahorrar. Un
ejemplo de ello son las ROSCAS (Rotating Saving and Credit Associations), que han demostrado
ser efectivas precisamente porque convierten el ahorro en un acto publico (Ardener y Burman,

1995).

Otro sesgo importante relacionado con el uso de servicios financieros es la autoeficacia, que se
refiere a la percepcion que tiene una persona sobre su propia capacidad, la cual puede ser

sobreestimada o subestimada. Aunque gran parte de la literatura se enfoca en el exceso de
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confianza (“overconfidence bias), que implica una sobreestimacion de las habilidades y
destrezas, existe evidencia de que las mujeres tienden sistematicamente a subestimar su
autoeficacia, sobre todo en su aptitud para carreras no tradicionales y la investigacion cientifica

(Robinson et al., 2022).

(Como se puede incrementar la autoeficacia, en particular entre las mujeres? La literatura
identifica algunas estrategias: i) el apoyo y aliento realista, que tiende a incrementar el esfuerzo
de las personas y mejorar su desempeino (Wood y Bandura, 1989), y ii) la fijacion de metas
especificas, exigentes pero alcanzables, dentro de un periodo de tiempo relativamente corto y

compartidas con otras personas (Schunk, 1990; Baron, Mueller y Wolfe, 2016).

La autoeficacia también se ve limitada por la heuristica de la representatividad, que ocurre
cuando se sobreestima o subestima la probabilidad de un evento en funcion de su similitud con
otra situacion familiar. En el caso de las mujeres emprendedoras, esto podria llevar a subestimar
la posibilidad de hacer crecer sus negocios debido a la ausencia de modelos visibles de mujeres
que lideran empresas exitosas con altas tasas de crecimiento. La evidencia de un experimento
realizado en la India muestra que la incorporacion deliberada de un efecto de pares en un curso
de capacitacion empresarial para mujeres incrementa la probabilidad de que las participantes
tomen crédito, reporten mayor actividad empresarial, obtengan mayores ingresos del hogar y

sean menos propensas a dedicarse exclusivamente a las labores domésticas (Field et al., 2016).

3. Diseno de los experimentos

Para el disefio del experimento cuyo objetivo fue utilizar “empujones” para incrementar el uso de
servicios financieros por parte de las mujeres microempresarias, se establecido una alianza con
dos instituciones financieras: Financiera Confianza y Mibanco. Ambas cuentan con una larga
trayectoria al servicio del sector microempresarial, y con amplia experiencia en el desarrollo de
productos financieros dirigidos a poblaciones de bajos ingresos y, en particular, a mujeres.® Su

participacion le otorga al experimento robustez y aplicabilidad en escenarios reales.

8 Mibanco es una institucion financiera con una calificacion A en el ranking MFR (MicroFinanza Rating), dedicada
a atender microempresarios desde su fundacion, cerca de 30 afios atras. Tiene mas de 900.000 clientes, de los cuales
el 49% son mujeres. Financiera Confianza es una institucion microfinanciera que forma parte de la Fundacion
BBVA y se destaca por el desarrollo de productos de ahorro programados, que otorgan una tasa de interés
preferencial al cumplimiento del compromiso realizado por los clientes.
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En concreto, en el caso de Financiera Confianza se trabajo con clientas que participan del
programa de crédito Palabra de Mujer, un programa de microcréditos grupales dirigido a
emprendedoras de una misma comunidad. En el caso de Mibanco, se trabajé con dos grupos de
clientes: por un lado, con clientas que participan del programa de crédito Mujer, cuya
informacion fue relevante para identificar los retos que enfrentan; y, por otro, con clientes
(hombres y mujeres) que lo hacen en el programa de microcréditos Capital de Trabajo, orientado
a empresarios y empresarias de la micro y pequefia empresa (personas naturales o juridicas) para

incrementar el capital de trabajo, cuya informacion fue util para el muestreo.’

El principal problema que enfrentan las dos instituciones socias es que, a pesar de sus esfuerzos
en favor de la inclusion financiera de las mujeres microempresarias, los niveles de ahorro —en el
caso de Financiera Confianza— y de renovacion de un segundo crédito —en el caso de Mibanco—

son aun moderados:

e En el caso de Financiera Confianza, de las 13.000 clientas que poseen un producto de ahorro
programado,'’ solo entre el 4% y el 7% ahorra de manera periddica.

e En el caso de Mibanco, del total de clientes que desembolsaron un crédito durante todo el
2021, solo el 42% tomd un segundo crédito durante los 12 meses posteriores, a pesar de
tenerlo preaprobado.!!

Como parte del disefio, se realizd un estudio cualitativo centrado en el levantamiento y analisis
de informacion recopilada mediante entrevistas en profundidad semiestructuradas a las clientas
de microcréditos de las instituciones financieras socias (cuadro 1). El objetivo fue identificar los
“puntos de dolor” (pain points) y los principales sesgos de comportamiento que enfrentan las
mujeres para utilizar los productos financieros con los que ya cuentan, con énfasis en el ahorro

para clientas de Financiera Confianza y en el uso de créditos para clientas de Mibanco.!?

9 Los créditos del programa Palabra de Mujer son de entre US$76 y US$1.796, en plazos que van desde los 3 hasta
los 18 meses. Los créditos de Mibanco del programa Capital de Trabajo van desde U$100 hasta US$5.000 (segiun
evaluacion), y presentan plazos de pago que oscilan entre 1 y 24 meses.

10 Este producto de ahorro programado tiene una modalidad de ahorro mensual que permite elegir el monto (min. S/.
20) y el plazo de ahorro (6, 9 y 12 meses). Si el/la cliente cumple con el compromiso de pago, Financiera Confianza
le paga una tasa premio que se abona por unica vez al final del plazo, sobre el saldo promedio del ultimo mes de
vigencia de la cuenta.

'No existe una gran diferencia entre géneros: en el caso de las mujeres, el porcentaje es del 43%.

12 Es importante recalcar que las entrevistas en profundidad no se limitaron a indagar en sesgos de comportamiento
que podrian limitar tanto el ahorro como la demanda para un segundo crédito, sino que también abordaron
obstaculos identificados en la literatura, como los costos de transaccion y la falta de informacion sobre los
potenciales beneficios de ambas acciones. Este trabajo de campo se realizd6 en colaboracién con Chakakuna
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Cuadro 1. Grupos de clientas identificados en las entrevistas

Grupo 1 Grupo 2
. . Tienen cuenta de ahorro, pero no han Tienen cuenta de ahorro y han
Financiera Confianza . .
cumplido con sus metas de ahorro. cumplido con sus metas de ahorro.
. Tuvieron solo un crédito en el ultimo Tuvieron un segundo crédito en el
Mibanco ~ s ~
afio. ultimo afio.

Fuente: Elaboracion propia.

Para ello, la entrevista explord los siguientes temas: historia de vida de las microempresarias,
gestion del negocio, expectativas de crecimiento futuro y uso de productos financieros. La
informacion recopilada se sistematizd mediante la técnica de analisis de contenido, lo que
permitié luego agrupar los testimonios en diversas categorias. El andlisis de estos temas
posibilité observar los “puntos de dolor” de las clientas entrevistadas y asociarlos a sesgos de

comportamientos.

De manera complementaria a las entrevistas realizadas a las clientas de las instituciones
financieras, se llevaron a cabo entrevistas en profundidad a asesoras de ahorro y crédito de
ambas instituciones financieras, con el objetivo de recoger informacién adicional sobre las
barreras que enfrentan las clientas y los posibles sesgos de comportamiento que presentan, desde
la perspectiva de las entidades financieras'® (véase el anexo 1 para maés detalles sobre los

cuestionarios utilizados).

Los resultados obtenidos en esta primera etapa mostraron que, en el caso de las mujeres jovenes,
la razon principal detras de la decision de comenzar un negocio fue enfrentar sus necesidades
familiares. En este grupo se encontraron empresarias con una alta carga de cuidados, como
padres o hijos pequefios a su cargo. En contraste, entre las mujeres de mayor edad —con hijos
mayores o sin hijos—, la principal motivacion para emprender estuvo vinculada a seguir
construyendo sus negocios como parte de su superacion personal. En ambos casos, la falta de
capital y de tiempo surgieron como los principales obstaculos durante la etapa de constitucion de

los negocios.

Investigacion, Medios y Desarrollo, una empresa especializada en el desarrollo de propuestas innovadoras que
utilizan tecnologia para el diseflo de mensajes dirigidos a poblaciones especificas.

13 Las asesoras entrevistadas debian cumplir con los siguientes requisitos: i) tener un minimo de dos afios trabajando
con la institucidn financiera, y ii) tener un buen desempefio en el trabajo con las clientes.
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Un componente importante durante el desarrollo de los negocios fue el apoyo familiar —padres,
hijos y hermanos— en temas relacionados con la gestion del negocio y la toma de decisiones
financieras. Asimismo, amistades, vecinos y otras emprendedoras con negocios similares
constituyeron una fuente de informacion constante, ya que contaban con un mayor nivel
educativo que las mujeres entrevistadas o, alternativamente, con un nivel similar, pero mayor

experiencia en los negocios.

A pesar de las distintas motivaciones que llevaron a las mujeres a iniciar sus negocios, se
identific6 de manera transversal la presencia del sesgo de autoeficacia. De forma recurrente
(tanto durante la etapa de formacién inicial del negocio como en emprendimientos mas
consolidados) las mujeres manifestaron la necesidad de consultar y buscar informacién en
personas que consideran exitosas en sus emprendimientos, lo que evidencid6 una confianza
limitada en sus propias habilidades para la toma de decisiones importantes (por ejemplo, el
momento mas oportuno para realizar compras o para la ampliacion del negocio). Este sesgo
también se encontrd en relacion con la utilizacion de productos financieros, en particular en el
caso del crédito. Las mujeres manifestaron un alto nivel de dudas respecto de acceder a un
segundo crédito, asociadas a la inseguridad de poder cumplir con el repago de un crédito de
monto mayor al crédito inicial, aun cuando contaban con aprobaciones preliminares de la

institucion financiera, basadas en su capacidad de pagos y generacion de ingresos del negocio.

El progreso econdmico de las emprendedoras entrevistadas es percibido como el resultado de
pequefios sacrificios a lo largo del tiempo, lo que genera una sensacion de avance lento y
gradual, que se resume en la expresion “poquito a poquito”. Esta percepcion se relaciona
estrechamente con el limitado tiempo disponible para manejar el negocio, producto de sus
experiencias de vida y de la carga familiar que enfrentan. En consecuencia, las decisiones se
toman con un horizonte temporal de corto plazo, lo que evidencia la presencia de un marcado

sesgo del presente.

En relacion con el uso de productos financieros, no se identificoé en ninguno de los casos
entrevistados la necesidad de ahorrar con una meta o proyecto asociado al negocio, sino que el
ahorro se destina a posibles emergencias o gastos de salud, asi como a educacion o inversion en
vivienda. En cuanto al uso del crédito, los testimonios revelaron que, si bien este cumple una

funcion de inversion, la proyeccion a largo plazo tampoco esta presente, ya que los recursos se
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utilizan principalmente como capital de trabajo en campanas de ventas a lo largo del afio
(escolar, navidad, entre otras), y no para invertir en mejoras del local, adquisicidon de equipos, u
otros. Esto puede deberse a que muchos de los negocios analizados corresponden al comercio
minorista y no a actividades de produccion. Sin embargo, incluso en estos casos no se
observaron intenciones de invertir en equipamiento relacionado con el rubro o en mejoras del

espacio de venta. Estas dinamicas tampoco aparecieron entre las empresarias de mayor edad.

En referencia a la gestion del negocio, la carga familiar de las mujeres, sumada a las
preocupaciones relacionadas con el manejo del emprendimiento —como el fortalecimiento de sus
capacidades y conocimientos, la busqueda de informacion relevante y la definicion de las metas
de crecimiento— parece generar una sobrecarga cognitiva que las distraec del objetivo de
crecimiento de sus negocios. Esto influye en la manifestacion del sesgo de autoeficacia, ya que
las mujeres perciben la necesidad de mejorar sus conocimientos para sentirse capaces de llevar

adelante sus emprendimientos.

Finalmente, se encontré un fuerte componente de efecto de pares en la forma en que las mujeres
toman decisiones empresariales. En particular, estas suelen consultan a otras mujeres, en especial
a empresarias con mayor experiencia comercial y, a veces, a sus asesores financieros. En la
mayoria de los casos estos pertenecen a las mismas comunidades, lo que contribuye a generar

confianza en las clientas.'

3.1. Disefio de mensajes y canales de envio
Con base en los hallazgos del estudio cualitativo sobre la importancia del efecto de pares en el

desarrollo de los negocios, se tomo la decision de utilizar un personaje con el objetivo de generar
confianza en las y los empresarios, al contar con una historia de vida e identidad similares a las

de estos:!* Charito en el caso de Financiera Confianza y Teresita en el caso de Mibanco (gréifico

14 Los asesores son percibidos como personas amables y accesibles, con una alta predisposicién para brindar apoyo
y orientacion financiera a las clientas en todo momento, y en quienes estas confian tanto por sus conocimientos
como por su trato personal.
15 . . . . . . . .

Se elaboraron distintas propuestas de empujones para las clientas de las instituciones financieras, las cuales fueron
validadas por diversos ensayos rapidos de prototipos. Estos ejercicios permitieron identificar aspectos relacionados
con la comprension del mensaje, su oportunidad de entrega y las posibles limitaciones sobre el contenido.
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4).'% Para ello, se utilizé la informacién proveniente de los asesores de crédito y la historia de

vida de las entrevistadas (cuadro 2).

Asimismo, tal como se observa en la literatura y en los ejemplos revisados, la mayoria de los
empujones se componen de mensajes escritos (texto) o de cambios en el entorno (insercion de
estimulos, cambios en la organizacion, imagenes, entre otros). No obstante, los resultados de las
entrevistas muestran que las empresarias se sienten mas comodas y confian mas en el lenguaje
oral, ya que este genera una mayor percepcion de cercania, permite materializar al emisor (al
saber que se trata de una persona real) y aporta elementos de comunicacion no verbal (como el

tono de voz).

Grifico 4. Imagen del personaje empleado para Charito/Teresita

Cuadro 2. Historia de Charito/Teresita

Etapa de vida Descripcion

Comencé solita Decidi emprender motivada por las necesidades que tenia.

Conoci a asesores financieros que supieron explicarme las ventajas de los productos
financieros de crédito y ahorro.

Segui adelante Logré comprar el local que estuve alquilando durante afios.

Me apoyé en mi familia para abrir mi segundo local con un negocio distinto, pero
aplicando toda mi experiencia.

Quiero compartir mi historia con otros emprendedores que pueden necesitar un mensaje
de inspiracion.

Me apoyaron

Avanzamos juntos

(Y ahora?

Fuente: Elaboracion propia.

16 La caracterizacion del personaje Charito/Teresita se realizo a partir de las cualidades que las entrevistadas
valoraron mas en una asesora o empresaria lider: experiencia como empresaria, metas claras y manejo transparente
de sus cuentas, disposicion a pedir consejos para la toma de decisiones, y compromiso reciproco con las asesoras y
la institucion financiera. A partir de estas caracteristicas, se construy6 una narrativa que brindé mayor profundidad al
personaje.
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Para aprovechar estas caracteristicas, se decidio utilizar WhatsApp como canal de comunicacion,
con el fin de presentar el mensaje en dos formatos —audio y texto escrito—, considerando las
caracteristicas propias de cada uno (empleo de emojis en el texto, entonaciéon de la voz en el

audio). Asi, los mensajes enviados a las empresarias se estructuraron en cuatro tipos:

Un mensaje de transparencia en formato texto, cuyo objetivo es dar a conocer a las mujeres que
los mensajes que recibirdn se enmarcan en un proyecto de investigacion orientado a potenciar el
crecimiento y el desarrollo de sus negocios. Este mensaje también les otorga la opcion de no

recibir futuros mensajes, en caso de que no prefieran participar en el experimento.!”

Dos mensajes de presentacion en formato texto, que buscan validar al personaje como una

interlocutora-par de las mujeres que participaran en el experimento.

Ocho mensajes con contenido en formato texto y audio, que son propiamente los orientados a
influir en el comportamiento de las mujeres para enfrentar los sesgos de comportamiento
identificados en el estudio cualitativo —autoeficacia y sesgo del presente. Estos mensajes son
enviados por Charito/Teresita a cada clienta a través del chat personal. El contenido difiere entre
las instituciones financieras: en el caso de Financiera Confianza, los mensajes buscan potenciar
el ahorro, mientras que en Mibanco estan dirigidos a renovar el crédito. En total, se disefiaron
dos mensajes asociados a la autoeficacia, tres relacionados con las ventajas de ahorrar o hacer
uso del crédito (segun la institucion financiera) y tres vinculados con el sesgo del presente. Estos
mensajes se basan exclusivamente en la experiencia de vida de Charito/Teresita como empresaria

y en su uso de productos financieros, sin incluir contenidos de educacion financiera.

Un mensaje de despedida en formato texto, cuyo objetivo es informar que se termina el envio de

los mensajes en el marco del proyecto de investigacion.

Los grupos de tratamiento en ambas instituciones financieras recibieron los mensajes descritos
anteriormente, mientras que los grupos de control recibieron un conjunto similar de mensajes
placebo en las mismas fechas y momentos que los mensajes enviados al grupo de tratamiento.

Los mensajes placebo fueron disefiados en conjunto con las instituciones financieras y son

I7 Este disefio fue aprobado por el Institutional Review Board del Instituto de Estudios Peruanos. Ademas, es
consistente con la legislacion nacional peruana sobre la realizacion temporal de actividades en modelos novedosos,
Resolucion SBS n.° 02429-2021. Adicionalmente, las instituciones financieras se aseguraron de incluir en el
experimento a los clientes que habian otorgado previamente su consentimiento para que sus datos fueran utilizados
con fines de contacto en estudios realizados al interior de la institucion.
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similares a los que suelen enviar a sus clientes y potenciales clientes mediante diferentes medios
de comunicacion (television, radio y redes sociales). Al igual que los mensajes del experimento,

los mensajes placebo enviados a las empresarias se estructuraron en cuatro tipos:

Un mensaje de transparencia en formato texto, idéntico al enviado a las participantes del grupo
de tratamiento, que les da la opcidn de no recibir futuros mensajes si prefieren no participar en el

experimento.

Un mensaje de presentacion en formato texto que busca informar sobre el envio de mensajes

durante las semanas que durara el experimento.

Ocho mensajes de contenido en formato texto, disefiados en coordinacion con la institucion
financiera. Estos mensajes difieren entre instituciones, ya que incorporan caracteristicas propias
de sus estrategias de comunicacion. No incluyen contenidos de educacion financiera, no sugieren

adquirir productos financieros ni hacen referencias constantes a la institucion.

Un mensaje de despedida en formato texto, para informar que se termina el envio de mensajes en

el marco del proyecto de investigacion.

Se optd por utilizar diversos mensajes placebo para reducir la posibilidad de bloqueos derivados

de la repeticion en el envio de un solo tipo de mensaje.'®

Durante el disefio de los mensajes se realizd una prueba del prototipo, que incluyd la
participacion de clientas de las instituciones financieras pertenecientes a los grupos identificados
para el experimento. Esta prueba se llevo a cabo en un periodo de tres semanas y permitio validar

los siguientes aspectos:

e Percepcion sobre el personaje.

e Percepcion sobre los mensajes: facilidad para entenderlos, horario de envio, credibilidad del
contenido (es decir, si las situaciones descritas resultaban plausibles para los empresarios).

e Percepcion sobre el formato de los mensajes.

Con esta informacidn, se realizaron los ajustes finales para asegurar la aceptacion de los
mensajes tanto por parte de la institucion financiera como de los clientes. En esta etapa también

se validd la aceptacion de los mensajes disefiados en espafiol, al encontrar que las mujeres

18 Los mensajes fueron disefiados para no generar interacciones ni reacciones por parte de las personas que los
reciben, ya que dar una respuesta personalizada a cada participante no resulta viable dentro de los margenes del
disefio del experimento.
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emprendedoras indigenas que trabajan con instituciones financieras no requieren ni demandan
mensajes en sus idiomas nativos (véase el anexo 2 para los hallazgos principales de la prueba

rapida del prototipo y los ajustes que estos hallazgos motivaron en los experimentos).

Existe una limitacion asociada al hecho de que las clientas no reciben mensajes personalizados,
tal cual se sefiala en Azevedo et al. (2021). Sin embargo, dado que el trasfondo de los mensajes
era narrar la experiencia de vida del personaje, estos se elaboraron considerando las
caracteristicas de las clientas de las instituciones financieras identificadas en el estudio
cualitativo. En particular, los mensajes se disefiaron y adaptaron teniendo en cuenta los sesgos
mas relevantes detectados durante la etapa cualitativa del estudio, y enfatizan el uso del efecto de
pares a través del personaje disefiado para tal fin (véase el anexo 3 para el detalle de los mensajes
enviados en ambos experimentos). De esta manera, el disefio final fue el siguiente: dos mensajes
asociados a la autoeficacia, tres relacionados con las ventajas del ahorro o del uso del crédito y

tres vinculados con el sesgo del presente, tal como se describid con anterioridad.

Cabe recordar, ademas, que la poblacion objetivo de los experimentos corresponde a un grupo
especifico de clientes: en el caso de Financiera Confianza, clientas de crédito grupal enfocado en
poblacién vulnerable; y en el caso de Mibanco, clientes de crédito microempresarial con montos

menores a US$3.000.

3.2. Experimento 1: Empujones para promover el ahorro en Financiera

Confianza
El objetivo del experimento en Financiera Confianza fue incrementar el nivel de ahorro de las

clientas actuales. Para ello, se buscé incrementar el porcentaje de mujeres que abren cuentas de
ahorro y que efectivamente ahorran en la institucion financiera, dentro del grupo de mujeres
participantes del programa de crédito grupal ‘“Palabra de Mujer”, dirigido a mujeres
emprendedoras primerizas. El programa tiene mas de 36.000 clientas en todo Peru, organizadas
en grupos de entre 10 y 25 empresarias pertenecientes a una misma comunidad. Cabe aclarar
que, si bien se trabajé con clientas participantes de un programa de crédito, la apertura de cuentas

y el ahorro efectivo no estuvieron condicionados al acceso al crédito.
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3.2.1. Muestreo y aleatorizacion
Se trabajo con muestras de alcance nacional, es decir, no se excluyd ninguna region, localidad ni

zona geografica (urbana o rural) de la informacion proporcionada por la institucion financiera.
Ademas, las clientas participantes debian contar con créditos activos del programa de crédito
Palabra de Mujer y, por lo tanto, estar asociadas a un grupo. La unidad de aleatorizacion fue el
grupo de clientas del crédito grupal, por lo que se contd con el listado de todos los grupos de
clientas de Financiera Confianza. Los grupos fueron asignados aleatoriamente al grupo de
tratamiento o al de control. Esta estrategia se adoptdé de manera conservadora, a fin de evitar
potenciales problemas de contaminacion que podrian surgir si se eligieran clientas de forma
directa y dentro de un mismo grupo coexistieran clientas asignadas al grupo de control y al grupo

de tratamiento.

Como se ha mencionado, la aleatorizacion se realizd por grupos de clientas del programa de
crédito Palabra de Mujer. No obstante, a pesar de que todas las clientas de un grupo eran
inicialmente elegibles para participar como parte del grupo de control o del de tratamiento, las
condiciones de confidencialidad de la institucion financiera exigian que las participantes tuvieran
preaprobado un formato de consentimiento para participar en actividades de difusiéon o en
experimentos de la institucion financiera. Adicionalmente, luego de identificar a aquellas que
tuvieran este formato aprobado, se utilizd la comunicacion mediante grupos de WhatsApp
existentes entre las asesoras financieras y las clientas de los créditos grupales del programa, para
solicitar la aceptacion especifica de participacion en el experimento, ademds de presentar al
personaje “Charito”. Una vez identificadas las clientas que aceptaron participar, se realizd el

envio del mensaje de presentacion de Charito de manera individual a las mujeres participantes.'”

Para el célculo del poder estadistico se asumi6 un escenario de baja correlacion intra-cluster, del
orden de 0,05. Esta suposicion se basa en la escasa interaccion entre las mujeres dentro de los
grupos®® y en la similitud de la informacién que cada asesora brinda a sus clientas en los

diferentes grupos de WhatsApp (puesto que todas las asesoras ofrecen los mismos productos y

19 Por motivos institucionales, no se pudieron enviar los mensajes posteriores (luego de los mensajes iniciales
enviados a través de los grupos de WhatsApp de las asesoras financieras) desde un nimero de teléfono perteneciente
a Financiera Confianza. El hecho de que los mensajes de Charito provenian de un nimero desconocido pudo haber
afectado su nivel de aceptacion por parte de las mujeres.

20 Los grupos de WhatsApp son canales mediante los cuales las asesoras transmiten informacion a sus clientas. No
funcionan como canales de comunicacion entre las empresarias ni son utilizados por las empresarias para
comunicarse con las asesoras. Es decir, son unidireccionales.
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condiciones). A su vez, se considerd una baja correlacion debido a la presencia de multiples
factores que influyen en la decision de ahorrar, mas alld de un posible “efecto fijo” relacionado

con la asesora.

Un calculo de los datos historicos de las clientas del programa arrojo que la tasa de ahorro en
este grupo es cercana al 4%,?! y se esperaba que, tras la intervencion, esta pudiera incrementarse
hasta el 6%. Se realizaron dos célculos de poder estadistico para el experimento en Financiera
Confianza, considerando distintos escenarios para el nimero de clusteres y del nivel de poder
estadistico (80% y 75%). Bajo estos supuestos, y contemplando posibles problemas de no
respuesta y abandono,?? asi como una misma cantidad de grupos de tratamiento y de control, se
definieron los correspondientes escenarios posibles para el tamafno de muestra (véase el cuadro

A4.1).

Ademas, se considerd un take-up del 100%. En los 20 estudios mas importantes revisados no se
menciona el porcentaje de personas que efectivamente revisa los mensajes de texto, y dado que
esta intervencion es innovadora en el uso de la plataforma WhatsApp, tampoco existen
referencias respecto del take-up en estudios similares.?> Si bien es probable que este porcentaje
de take-up no se materialice en la practica, se tratd de que la muestra fuera lo mas amplia posible
para permitir la identificacion de un efecto potencial, aun cuando un porcentaje de la muestra no
llegue a recibir o escuchar los mensajes. Ademas, la plataforma permite identificar si la cliente
recibio y ley6 (o escuch6) los mensajes, lo que posibilita medir si el impacto de la intervencion

depende del nivel de atencion prestado a los contenidos enviados.

La muestra final del estudio tuvo un total de 8.528 clientas, pertenecientes a 1.490 grupos de
crédito y asociadas a 192 asesores crediticios. En total, se cont6 con 4.264 clientas en el grupo de

control, y 4.264 clientas en el grupo de tratamiento.

Todos los datos empleados en el andlisis provienen de las bases de datos administrativas de
Financiera Confianza, los cuales contienen informacion general relacionada con el acceso al

crédito grupal. A partir de esta informacion, se llevd a cabo tanto el andlisis estadistico

21 Estimado proporcionado por Financiera Confianza.

22 En el caso de las encuestas aplicadas en el piloto, la tasa de no respuesta fue del 50%. También, de acuerdo a lo
arrojado en el piloto, hubo un 10% de abandono del experimento.

23 Véase Azevedo et al. (2021).
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descriptivo como el inferencial. El analisis descriptivo se centr6 en las caracteristicas particulares

de las clientas, asi como en su ubicacion geografica (a nivel de departamentos).?*

3.2.2. La implementacién: ;Como se enviaron los mensajes?
El envio de mensajes fue realizado por una empresa certificada por Meta Business Partners,> ya

que fue necesario considerar no solo la experiencia en el manejo de datos y el envio de mensajes
via WhatsApp, sino también la confidencialidad de la informacioén y los protocolos asociados al
envio. Esto contribuyd a fortalecer la seguridad del manejo de datos, dado que fue necesario
solicitar aprobaciones internacionales para el uso de datos de manera transfronteriza, debido a
que los datos debian ser almacenados en Oracle Cloud. Asimismo, las instituciones financieras
verificaron con sus areas de ciberseguridad la informacién que se usaria y su manejo dentro de la

plataforma.

La implementacion del experimento con Financiera Confianza se inici6 a finales de septiembre
del 2024 y tuvo una duracién de dos meses. Los mensajes fueron enviados con una periodicidad
semanal, a fin de evitar posibles bloqueos por parte de las clientas.?® Tal como se muestra en el
cuadro 3, el 88% de las participantes recibio y leyo los mensajes enviados, lo que demuestra una
alta efectividad en el ejercicio. Ademas, solo el 10% de las clientas no leyd ninguno de los

mensajes.

Cuadro 3. Mensajes enviados y leidos por las clientas de Financiera Confianza

Control Tratamiento Test
Ningtn mensaje (0%) 9,6 10,5
1%-24% 0,7 0,6
25%-49% 0,2 0,5 0,0595
50%-74% 0,4 0,6 (0,0739)
75%-99% 0,4 0,5
Todos los mensajes (100%) 88,7 87,2

24 Adicionalmente se disefio una encuesta para ser autoaplicada por las clientas mediante la plataforma de
WhatsApp. Sin embargo, la tasa de respuesta en la encuesta de entrada fue del 10% y la de la encuesta de salida, del
5%. Dado el tamafio reducido de la muestra y los posibles sesgos de seleccion, no se reportaron resultados basados
en esta fuente de informacion. No obstante, si se reportaron algunas cifras descriptivas de las muestras, con la
advertencia de que se debe tener mucha cautela en la interpretacion de dicha informacion. Los resultados pueden
consultarse en el anexo 5.

25 La empresa contratada fue Concepto Movil, y la plataforma, Broadcaster Bot.

26 Como se menciono, se utilizé una plataforma para programar el envio de los mensajes a los grupos de control y
tratamiento.
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Control Tratamiento Test
n 4.264 4.264

Fuente: Elaboracion propia.
n: tamafio de la muestra.

Como parte de la intervencion, se realizaron charlas con los asesores de crédito de los grupos
seleccionados en el estudio, con la finalidad de informarles sobre el experimento y asegurar que
su participacion se limitara a generar confianza en las clientas en caso de dudas sobre los
mensajes enviados. El personal asesor de créditos participé Unicamente para informar sobre el
estudio en caso de que hubiera consultas por parte de las clientas, pero no intervino en la
recepcion de los mensajes, no realizd acciones de seguimiento y tampoco fue incluido en la

plataforma de envio de mensajes via WhatsApp.

3.3. Experimento 2: Empujones para tomar un segundo crédito en
Mibanco

El objetivo del experimento en el caso de Mibanco fue incrementar el porcentaje de clientes —
hombres y mujeres— que toman un segundo crédito. La poblacion objetivo fueron aquellas
personas que contaban con un microcrédito —con montos menores a S/. 5.000 o US$1.700—, que
actualmente se encontraran en la etapa final de pago de su microcrédito, y que tuvieran un
segundo crédito preaprobado. La intervencion buscd, por lo tanto, lograr que los clientes
aceptaran en mayor medida este segundo crédito.?” En este caso, se realizo una diferenciacion
entre hombres y mujeres, con el fin de analizar posibles efectos diferenciados entre ambos

grupos poblacionales de microempresarios.

3.3.1. Muestreo y aleatorizacién
Las estrategias de comunicaciéon en el caso de Mibanco son mayormente virtuales e

individualizadas, e incluyen llamadas telefonicas de presentacion, chats privados para el
seguimiento y videollamadas para la evaluacion de créditos, entre otros canales. De igual modo,
la relacion con sus clientes es mas distante que en el caso de Financiera Confianza, y el apoyo

que brinda es operativo (por ejemplo, resolucion de dudas sobre calendarios de pagos o

27 Véase el capitulo 2, que describe la evidencia de que el acceso a un segundo crédito estd asociado a un incremento
en el nivel de bienestar de las mujeres (Banerjee y Duflo, 2016; Financiera Confianza, 2022).
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comunicaciones de campanas del banco). Por ello, en este caso, se utilizaron las listas de clientes
que maneja la institucion financiera y se empled el WhatsApp institucional como canal, sin
establecer un contacto inicial a través del asesor financiero. No obstante, se mantuvo la
agrupacion de clientes de un mismo asesor financiero, dado que comparten caracteristicas como
localidad de residencia, tipo de negocio, entre otras. Al igual que en el caso de Financiera
Confianza, existe la posibilidad de una correlacion intra-cluster asociada a las caracteristicas y el

desempefio de los asesores, que se debe tomar en cuenta en el calculo de poder.

Se trabajo con clientes a nivel nacional y, aunque en este caso la aleatorizacion podria haberse
realizado de modo individual, se optd por mantenerla segiin los grupos que maneja cada asesor,
por las razones mencionadas. Cada asesor tiene un numero variable de clientes, que llega en
algunos casos hasta mas de 250, pero en promedio, el nimero de clientes por asesor es de

aproximadamente 150. Asi, cada asesor conforma un cluster.

Dada la gran cantidad de clientes por asesor y que no se manejaba un grupo de WhatsApp como
en el caso de Financiera Confianza, se asumio una menor correlacion intra-cluster, estimada en
0,01, ya que no se esperaba que el grupo de clientes de cada asesor recibiera informacion

sustancialmente distinta, sino solo aquella pautada dentro del esquema de negocio.

La variable de interés en este experimento fue la “intencion de tomar un nuevo crédito”, que era
la informacién registrada en los datos administrativos. La hipdtesis del estudio fue que la
intervencion incrementa esta intencion. Conforme un ejercicio previo llevado a cabo en el piloto,
se estimo esta propension en 0,5,%% y se esperaba que, luego de la intervencion, aumentara a 0,55
o 0,60. Para identificar este cambio con un poder estadistico del 80%, se definieron diferentes

escenarios del tamafo de muestra (véase el cuadro A4.2 para el detalle del calculo de poder).

Como en el experimento anterior, también se considerd un fake-up del 100%. Se trabajo con
muestras nacionales, es decir, sin excluir ninguna region, localidad o zona geografica (urbana o
rural). Los clientes elegibles fueron aquellos con créditos de menos de US$1.700 o S/. 5.000, que
fueran clientes primerizos con segundos créditos preaprobados y pertenecieran a grupos de hasta
400 clientes por asesor. La muestra final del estudio incluy6 un total de 10.329 clientes, de los

cuales 5.163 fueron asignados al grupo de control y 5.166 al grupo de tratamiento.

28 Estimacion proporcionada por Mibanco.
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Todos los datos empleados en el analisis provienen de las bases de datos administrativas de
Mibanco. A partir de esta informacion, se llevo a cabo tanto el analisis estadistico descriptivo

como el inferencial.

Al igual que en el caso de Financiera Confianza, se disefid una encuesta para ser autoaplicada
por los clientes mediante la plataforma de WhatsApp. Sin embargo, la tasa de respuesta en la
encuesta de entrada fue del 12% y la de la encuesta de salida, del 5%. Por lo tanto, esta
herramienta se utiliz6 unicamente para la parte descriptiva (véase el anexo 5 para mas detalles

sobre los resultados de un analisis con datos provenientes de la encuesta autoaplicada).

3.3.2. La implementacién: ;Como se enviaron los mensajes?
El envio de mensajes se realizd6 mediante el WhatsApp institucional de Mibanco, lo que implico

algunas variaciones respecto del disefio inicial. La institucion se encargd de programar en la
plataforma el envio de los mensajes de aceptacion de participacion, las encuestas y los mensajes
de la intervencion de Teresita, presentandola previamente a los clientes. Ademas, se disefiaron
dos mensajes adicionales que funcionaron como recordatorio sobre el experimento y fueron
enviados a la mitad de la intervencion. El lenguaje de todos los mensajes fue revisado por
diversas areas del banco, para cumplir con las politicas de comunicacion de la institucion. Una
condicion para el envio de mensajes era que los clientes seleccionados no recibieran ninguna otra

comunicacion del banco durante el experimento.

En cuanto a los asesores crediticios, estos no participaron en ningun momento de charlas
informativas sobre el experimento, ni en la recepcion de mensajes ni en actividades de

monitoreo.

Debe reportarse que, hacia el final de la intervencidon, surgidé un imprevisto: el area de
ciberseguridad de la institucion bloqued el acceso a la plataforma, por lo que el experimento se
vio interrumpido durante tres semanas. Este contratiempo afectd el envio del Gltimo mensaje y
del mensaje de despedida, asi como la encuesta de salida, que tuvo que enviarse posteriormente,

lo que retraso el acceso a los datos.

La implementacion del experimento con Mibanco se inicido en agosto del 2024 y tuvo una

duracion de dos meses, con envios semanales de mensajes. Sin embargo, debido al retraso
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mencionado, la intervencion se extendio hasta los primeros dias de octubre, lo que imposibilito el

acceso a los datos de la encuesta hasta fines de ese mes (cuadro 4).

Cuadro 4. Mensajes enviados y leidos por los clientes de Mibanco

Control Tratamiento Test control Tes.t
. tratamiento
(mujer vs. .
Mujer Hombre Mujer Hombre hombre) (mujer vs.
hombre)

Ningun mensaje (0%) 0,0 0,0 0,0 8,0

1%-24% 0,3 0,2 0,2 0,1

25%-49% 0,1 0,2 0,5 0,3

o 0,0054 = 0040 (0,7180)

50%-74% 0,2 0,2 0,5 0,3 (0,4851)

75%-99% 1,4 2,3 8,1 8,6

Todos los mensajes (100%) 97,9 97,2 90,8 90,7

n 2.622 2.541 2.651 2.515

Fuente: Elaboracion propia.
n: tamafo de la muestra.

En el experimento de Mibanco se observo también una alta efectividad en el envio y lectura de
los mensajes entre los clientes. En el caso del grupo de control, la gran mayoria (97%) recibio y
leyd todos los mensajes, mientras que en el grupo de tratamiento el 91% los recibid y ley6 en su
totalidad. No se observan diferencias en la recepcion y lectura de los mensajes entre hombres y

mujeres, tanto en los grupos de control como en los de tratamiento.

4. Resultados
4.1. Resultados del experimento 1 (Financiera Confianza)

4.1.1 Cifras descriptivas
En el cuadro 5 se presenta la informacion administrativa de linea de base de las clientas

participantes del estudio. De manera general, las participantes tuvieron menos de 40 afios, fueron
mayoritariamente solteras, y un importante porcentaje de las clientas de ambos grupos residi6 en
regiones diferentes a Lima. En cuanto al rubro de sus negocios, en su mayoria estuvo asociado al
comercio al por mayor y menor, seguido de la actividad agropecuaria, la preparacion de

alimentos y el alojamiento. Cabe destacar que estos negocios se caracterizaron por ser incipientes
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y de pequena escala. Al revisar el detalle de los negocios del rubro comercio, se encontré que la

mayoria se dedico a la venta al por menor de alimentos.

La informacién administrativa de linea de base mostrdo que mas del 80% de las clientas poseia
una cuenta de ahorro. Sin embargo, al mismo tiempo exhibi6é un bajo monto de ahorro, medido a
través del saldo de ahorro promedio, que fue de S/. 14 (US$4) en el grupo de control y de S/.
8,78 (US$2,37) en el de tratamiento.?’

Como se observa en el cuadro 5, se identificaron diferencias en las caracteristicas de ambos
grupos, lo que se explica por las caracteristicas del muestreo, basado en grupos de crédito y no
en individuos. Las diferencias son importantes y reflejan que, a pesar de tratarse de un perfil
poblacional similar, la composiciéon de la muestra fue heterogénea. Una variable que llam¢ la
atencion fue el tiempo como cliente (es decir, el tiempo de vinculacion como cliente del producto
de crédito grupal), que resulto significativamente mayor en las mujeres del grupo de control. Esta
y otras diferencias entre los dos grupos podrian deberse a que, como se menciond antes, la
aleatorizacion se realizd a nivel de grupos de crédito y no a nivel individual, lo cual no fue

factible dadas las limitaciones de la informacion disponible.

Cuadro 5. Caracteristicas de las clientas participantes segiin datos administrativos

Control Tratamiento Test
Edad promedio 38,3 33,7 4(’(5)’703040*02*
Estado civil
% con estado civil soltera 81,1 87,3
% con estado civil casada o conviviente 17,9 12,2 -0,1301%**
% con estado civil divorciado 0,5 0,4 (0,0000)
% con estado civil viudo 0,6 0,2
Ubicacion geografica
Lima (%) 11,1 20,1 -0,0898***
Resto de regiones (%) 88,9 79,9 (0,0000)
Negocio
% con negocios en el rubro comercio al por mayor y menor 73,9 75,7 _0.2310%*
% con negocios relacionados a la agricultura, ganaderia, 34 51 (6,0067)
silvicultura o pesca ’ ’
% con negocios relacionados con la preparacion de alimentos, 32 42

comida y alojamiento

29 Sobre los saldos de ahorro se encontraron tres datos con valores de S/. 20.000 (US$5.405 ddlares) que fueron
eliminados.
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Control Tratamiento Test

Desagregado del rubro comercio (CIIU)

% con negocios de venta al por menor de alimentos en 277 23.0 0,0463#**
comercios especializados (4.721) ’ ’ (0,0000)
% con negocios de venta al por mayor de alimentos, bebidas y 163 115 0,0474%%*
tabaco (4.630) ’ ’ (0,0000)
% con negocios de venta al por menor de productos textiles,
. -0,0105*
prendas de vestir y calzado en puestos de venta y mercados 6,8 7,8
(4.782) (0,0128)
% con negocios de venta al por menor de otros productos en 23 6.7 -0,0445%**
puestos de venta y mercados (4.789) ’ ’ (0,0000)
% con negocios de venta al por menor en comercios no L0.0112%%*
especializados, con predominio de la venta de alimentos, 1,2 2.3 (6 0000)
bebidas o tabaco (4.711) ’
Acceso al ahorro
i i fi 3,47*%*
Tiempo como cliente (afios) 4,0 0,5 (0,0000)
% clientas que tienen cuenta de ahorro al inicio de la 85.7 89.1 -0,0638*
intervencion ’ ’ (0,0150)
6,0423*
Saldo actual de cuenta de ahorro (soles) 14,8 8,8 (0,0183)
Rangos de saldos de ahorro
% saldo igual a 0 21,7 41,0
0,1921%**
% saldo mayor a 0 y hasta 999 78,0 58,7 (’0 0000)
% saldo de 1.000 a 4.999 0,3 0,3 ’
% saldo de 5.000 a 9.999 0,0 0,0
n 4.264 4.264

Fuente: Elaboracion propia, con base en datos administrativos de Financiera Confianza.
* p: <0,05; ** p: <0,01; ¥*¥* p: <0,001.
CIIU: Clasificacion Internacional Industrial Uniforme; n: total de la muestra.

La decision de realizar la aleatorizacion a través de los grupos de crédito del programa Palabra
de Mujer fue un acuerdo con la entidad financiera, atendiendo a las restricciones asociadas a la
proteccion de datos personales. Por esta razodn, las variables conocidas de cada grupo estaban
asociadas unicamente con el nimero de clientas del grupo, su ubicacion geografica y las
caracteristicas de la asesora. Solo fue posible acceder a la informacion individual de cada clienta
una vez que recibieron el primer mensaje del experimento y aceptaron participar. Los
desbalances encontrados fueron sorpresivos tanto para el equipo investigador como para la

institucion financiera.

4.1.2. Resultados
En el cuadro 6 se muestran los resultados del “estudio controlado antes y después” (difference-

in-differences [DiD]) sobre la proporcion de clientas con cuentas de ahorros. La diferencia dentro

de cada grupo fue de +0,9% en el grupo de control y de +3,3% en el grupo de tratamiento. La
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estimacion DiD muestra una diferencia de +2,5%, la cual indica que, aunque ambos grupos
experimentaron un aumento en la proporcion de individuos con cuenta de ahorro, se observo un
incremento estadisticamente significativo del 2,4% entre los grupos después del tratamiento
debido a la intervencion. Esto significa que un mayor nimero de participantes del grupo de
tratamiento abri6 una cuenta de ahorros después de la intervencidon, comparado con el grupo de

control.

Cuadro 6. Resultados del estudio controlado antes y después (difference-in-differences) sobre la
tenencia de cuentas de ahorro

Pre msm (antes) Post msm (después)
Variable de resultado Control Tratamiento Dif. (T-C) Control Tratamiento Dif. (T-C) DiD
Tiene cuenta de ahorro 0,857 0,891 0,034 %** 0,866 0,924 0,058*** (0,024 %***
Error estandar 0,007 0,007 0,009
n (obs.) 4.264 4.264 8.528 4.264 4.264 8.528 17.056

Fuente: Elaboracion propia, con base en datos administrativos de Financiera Confianza.

R?: 0,01; *** p: < 0,01.

C: control; DiD: estudio controlado antes y después (difference-in-differences); Dif.: diferencia; msm: mensaje; n (obs.): tamafio
de la muestra de observaciones; R%: coeficiente de determinacion; T: tratamiento.

No obstante, debido a que las muestras presentan desbalances —como se observa en el cuadro 5—,
fue necesario incluir variables dicotdmicas. Al hacerlo, se encontré que el efecto desaparece,
como puede verse en el cuadro 7. Asi, aunque persisten diferencias dentro de cada grupo de
analisis, la interaccion “grupo de andlisis por periodo de tiempo” (correspondiente a la linea de
base y a la encuesta de salida) resulta no significativa. En este analisis se buscod controlar el

desbalance relacionado con la ubicacidén geografica y el rubro del negocio.

Cuadro 7. Regresion logistica sobre la tenencia de cuenta de ahorro

“Tiene cuenta de ahorro” con variables

Variables de control

Variables de resultado

Grupo de analisis 0,616%** (0,0824)
Periodo de tiempo 0,0800 (0,0642)
Grupo de analisis por periodo de tiempo -0,0366 (0,104)
Variables dicotomicas

Edad 0,00657*** (0,00227)
Tiempo como cliente en afios 0,0100 (0,00966)
Estado civil -0,00739 (0,0264)
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“Tiene cuenta de ahorro” con variables

Variables de control
Grupo de mensajes 0,0335%* (0,0158)
Negocio de venta al por menor de alimentos en
conglercios especializl;dos 4.721) 0,167** (0,0681)
I;teag;):ég Ei: gseg)ta al por mayor de alimentos, bebidas 0,206+ (0,0786)
Negocio de venta al por menor de productos textiles,
prendas de vestir y calzado en puestos de venta y 0,355%** (0,113)
mercados (4.782)
Negocio de venta al por menor de otros productos en
pueg;tos de venta 'y mzrcados (4.789) b -0,0606 (0.121)
Negocio de venta al por menor en comercios no
especializados con predominio de la venta de -0,0773 (0,184)
alimentos, bebidas o tabaco (4.711)
Distrito: Calleria 0,488%** (0,110)
Distrito: La Banda de Shilcayo 2,935%** (0,503)
Distrito: Manantay 0,446%** (0,147)
Distrito: Tarapoto 2,089%** (0,359)
Distrito: Yarinacocha 0,466%** (0,137)
Distrito: Chanchamayo 0,697*** (0,216)
Distrito: Jaén 3,239%** (1,004)
Distrito: Rupa-Rupa -1,274%** (0,119)
Distrito: San Ramoén -0,127 (0,150)
Distrito: Villa Rica -0,859%%** (0,122)
Distrito: Ate 0,0533 (0,151)
Distrito: Carabayllo 0,904 %** (0,257)
Distrito: Comas 0,963%** (0,341)
Distrito: Lurigancho -0,350%* (0,187)
Distrito: San Juan de Lurigancho 0,0500 (0,244)
Distrito: Villa Maria del Triunfo -0,793%** (0,170)
Constante 1,253%%%* (0,164)
Observaciones 17.056

Fuente: Elaboracion propia, con base en datos administrativos de Financiera Confianza.
*p:-<0,1; ** p: <0,05; ¥** p: <0,01.

Respecto de los saldos de las cuentas de ahorro, en el grafico 5 se observa el incremento de
ambos grupos —control y tratamiento—, entre la linea de base y la linea de salida, de acuerdo con

datos administrativos.

Grafico 5. Monto promedio de ahorro (soles peruanos)
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Fuente: Elaboracion propia, con base en datos administrativos de Financiera Confianza.

Los resultados del analisis de diferencias muestran un aumento de S/. 7.751 en el grupo de
control, mientras que el grupo de tratamiento experimenté un incremento de S/. 4.805. Sin
embargo, la estimacion DiD no muestra resultados estadisticamente significativos (véase el
cuadro 8). Este resultado sigue siendo no significativo incluso al considerar las variables

dicotémicas que buscan corregir el desbalance de las muestras (véase el cuadro 9).

Cuadro 8. Resultados del estudio controlado antes y después (difference-in-differences) sobre el
saldo de ahorros

Pre msm (antes) Post msm (después)
Variable de
resultado Control Tratamiento Dif. (T-C) Control Tratamiento Dif. (T-C) DiD
Saldo de ahorros = ¢4 8,781 6,042% 22,574 13,586 -8,087*%* 2,945
(soles peruanos)
Error estandar 3,271 3,259 4,617
n (obs.) 3.652 3.926 7.578 3.691 3.940 7.631 15.209

Fuente: Elaboracion propia, con base en datos administrativos de Financiera Confianza.

R%: 0,01; * p: <0,1; *** p: <0,01.

C: control; DiD: estudio controlado antes y después (difference-in-differences); Dif.: diferencia; msm: mensaje; n (obs.): tamaflo
de la muestra de observaciones; R?: coeficiente de determinacion; T: tratamiento.

Cuadro 9. Resultados de la regresion logistica del saldo de ahorro

Saldos de ahorro positivos con

Variables variables de control

Variables de resultado

Grupo de analisis -3,083 (3,258)
Periodo de tiempo 7,744** (3,635)
Grupo de analisis por periodo de tiempo -2,943 (4,643)
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Saldos de ahorro positivos con

Variables variables de control

Variables dicotomicas

Edad 0,0773 (0,0726)
Tiempo como cliente en afios 0,609 (0,513)
Estado civil 0,234 (1,004)
Grupo de mensajes 1,513%%** (0,426)
Negocio de venta al por menor de alimentos en

corﬁercios especializgdos 4.721) 0,488 (2,683)
}I:Ifagl;):(:g ?j gf;:g)ta al por mayor de alimentos, bebidas 2738 (3,937)
Negocio de venta al por menor de productos textiles,

prendas de vestir y calzado en puestos de venta y 1,204 (4,653)
mercados (4.782)

Negocio de venta al por menor de otros productos en

pueitos de venta 'y mI;rcados (4.789) b 7,422 (3,224)
Negocio de venta al por menor en comercios no

especializados con predominio de la venta de -10,42%** (2,746)
alimentos, bebidas o tabaco (4.711)

Distrito: Calleria -10,01%%* (3,524)
Distrito: La Banda de Shilcayo 2,987 (1,982)
Distrito: Manantay -10,10%%* (2,650)
Distrito: Tarapoto 2,601 (2,222)
Distrito: Yarinacocha 4,879 (5,546)
Distrito: Chanchamayo 3,178 (7,346)
Distrito: Jaén -9,177%** (2,109)
Distrito: Rupa-Rupa 3,564 (12,23)
Distrito: San Ramoén 6,016 (19,81)
Distrito: Villa Rica 29,35 (19,07)
Distrito: Ate 1,711 (7,225)
Distrito: Carabayllo 15,91 (12,02)
Distrito: Comas -2,324 (3,559)
Distrito: Lurigancho -9,235%%x* (2,698)
Distrito: San Juan de Lurigancho -8,127%* (3,733)
Distrito: Villa Maria del Triunfo -8,638%*** (2,370)
Constante 2,372 (5,885)
Observaciones 17.056

Fuente: Elaboracion propia, con base en datos administrativos de Financiera Confianza.
*p:<0,1; ** p: <0,05; *** p: <0,01.

Una posible explicacion de la obtencion de resultados no significativos es que un porcentaje
elevado de nuevas cuentas presentd un saldo igual cero, lo que evidenciaria que, si bien el
experimento generd una mayor apertura de cuentas de ahorro, las condiciones econdmicas de las
mujeres participantes no habrian sido suficientes para mantener saldos de ahorro mayores a cero.

No obstante, al analizar los montos promedio de las cuentas de ahorro, incluyendo los valores
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cero, se observa que el porcentaje de cuentas de ahorro con saldo igual a cero disminuyd de

manera significativa en el grupo de tratamiento, como puede verse en el cuadro 10.

Cuadro 10. Montos de ahorro del inicio y fin de la intervencion segiin los grupos analizados

Datos iniciales Datos finales Test datos Test datos
Variable inicial final (control
Control Tratamiento Control Tratamiento (control vs. VvS.
tratamiento) tratamiento)
% saldo igual a 0 21,7 41,0 19,1 36,2
;/;Saldo mayor a 0 y hasta 78.0 58.7 80.2 63.3 0.1921 %% 01730+
% saldo de 1,000 a 4,999 0,3 0,3 0,7 0,5 (0,0000) (0,0000)
% saldo de 5,000 a 9,999 0,0 0,0 0,0 0,0

Fuente: Elaboracion propia, con base en datos administrativos de Financiera Confianza.
* pr<0,05; ¥* p: <0,01; ¥** p- <0,001.

4.2. Resultados del experimento 2 (Mibanco)

4.2.1 Cifras descriptivas
En el cuadro 11 se presenta la informacion administrativa de linea de base de los clientes

participantes del estudio. Los datos analizados muestran que los participantes tuvieron, en
promedio, 43 afios. La mayoria declar6 tener estado civil soltero (81,8%), seguidos por aquellos
con estado civil casado o conviviente (16,1%). Se identificaron diferencias entre el grupo de
tratamiento y el de control: en el primero, el porcentaje de solteros resultdé mayor al 70%,
mientras que, en el grupo de control, este porcentaje fue mayor al 89%. De manera consistente,
el porcentaje de personas con estado civil casado fue mayor en el grupo de tratamiento (mas del

24%), en contraste con el grupo de control (menos del 10%).

En cuanto al rubro de los negocios, se observa que, en el caso de las mujeres, la actividad
economica principal fue el comercio. Para los hombres, si bien el comercio constituyd el
principal rubro de trabajo, no fue el unico, ya que los sectores de transporte y construccion
representaron un porcentaje mayor al 15%. Los negocios en el rubro de los servicios y de la
industria manufacturera también aparecieron entre las actividades atendidas por la institucion

financiera.

Al igual que en el caso de Financiera Confianza, la aleatorizaciéon no se realizd a nivel
individual, sino de grupos de clientes asociados a cada asesor crediticio, pese a que en el

experimento con Mibanco se trabajo con créditos individuales y no grupales. Nuevamente, esta
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decision estuvo asociada a las restricciones relacionadas con la proteccion de datos personales, a
los que solo se pudo acceder luego de la aleatorizacion y una vez obtenidas las aprobaciones de
los clientes invitados a participar del experimento. Como resultado, se encontraron algunas
diferencias en las caracteristicas de los participantes entre los grupos de tratamiento y control;

entre estas, las mas pronunciadas fueron en el anélisis desagregado por sexo.
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Cuadro 11. Caracteristicas de los clientes participantes segiin datos administrativos

Control Tratamiento Test Test Test
control tratamient
control vs. . .
Muje Hombr . Hombr ¢ratamient (mujer o (mujer
v o Mujer R Vs. Vs.
0 hombre) hombre)
. -2, 317%¥%  1,034%* 0,8455*
Edad promedio 43 42 45 44 (0.0000) (0,0012) (0,0110)
Estado civil
% con estado civil soltero 89,9 92,5 70,3 74,6
% con estado civil casado o conviviente 7,0 5,9 26,9 24.4 0,3825%** -0,0106 -0,0438
o ) (0,0000) (0,4578) (0,0754)
% con estado civil divorciado 1,2 1,1 1,1 0,5
% con estado civil viudo 1,9 0,5 1,7 0,5
Ubicacion geogrdfica
Lima (%) 342 31,6 369 341 _0,0264%  0,0259%  0,0286*
Otras regiones (%) 65,8 68,4 63,1 65,9 (0,0046) (0,0473) (0,0317)
Negocio
0 . .
% con negocios en el rubro comercio al por mayor y 65.0 30,5 65.5 30,5
menor
% con negocios en construccion 0,4 15,7 0,3 15,2
% con negocios en transporte 2,2 22,9 2,3 22,1 0,0393 -0,0983 0 416_1 sk
. ' . (0,6341) (0,4028) ’0 0004
% con negocios en el rubro de servicios 8,2 9.9 7,3 10,6 (0, )
% con negocios en industrias manufactureras 8,4 7,8 9,0 7,2
Desagregado del CIIU
% negocio de venta al por mayor de materias primas 9.0 57 8.9 53 0,0020 0,0332%** 21&368433
agropecuarias y animales vivos (4.620) ’ ’ ’ ’ (0,6967) (0,0000) (0,0000)
% negocio de venta al por menor en comercios no 20,0057 0.0892% %% 0,0914468
especializados con predominio de la venta de 12,1 3,2 12,7 3,6 (0’2845) ((’) 0000) ok
alimentos, bebidas o tabaco (4.711) ’ ’ (0,0000)
% negocio de venta al por menor de prendas de 0.0071 0.0687%** 0,0539254
vestir, calzado y articulos de cuero en comercios 8,8 1,9 7,3 1,9 ((’) 0980) ((’) 0000) *okx
especializados (4.771) ’ ’ (0,0000)
% negocio de venta al por menor de productos 20005692 0.039%%* 0,0473714
farmacéuticos y médicos, cosméticos y articulos de 4,5 0,6 5,5 0,8 (0’0842) ((’) 0000) ok
tocador en comercios especializados (4.772) ’ ’ (0,0000)
% mnegocio de venta al por menor de alimentos, 0.0026 0.0935%%* 0,0865203
bebidas y tabaco en puestos de venta y mercados 12,5 3,1 12,3 3,7 £0,6230) ((’) 0000) ok
(4.781) ’ ’ (0,0000)
% negocio en transporte urbano y suburbano de 15 14.0 16 13.7 0,0022 ;) 125 % 0,120682*
pasajeros por via terrestre (4.921) ’ ’ ? ? (0,6730) ((’) 0000) *x
’ (0,0000)
0 . . . . . . - -
% negocio en actividades de servicios vinculadas al 0.4 5.9 0.6 5.8 0,0003 0.0559%%% 0,0521141
transporte terrestre (5.221) (0,9297) (0,0000)  ***
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Control Tratamiento Test Test Test
control tratamient
control vs. . .
Muje Hombr . Hombr (ratamient (MUier o (mujer
r e Mujer e VS. VS.
0 hombre) hombre)
(0,0000)
Relacion con la institucion financiera
- wokk * .
Tiempo como cliente (afios) 6,6 6,9 7,0 7,3 0(’5’22?)0) (g,(z)gtgg) ((g) ’5212 35)
Acceso a crédito
% con crédito 64,8 67,1 66,2 65,6 0,0004 -0,0224 0,0066
’ (0,9692)  (0,0885) (0,6179)
1.849, 1.886,2 1.890,3 1.877,0 _ -
Promedio monto de crédito (S/.) 9 (0175 éig) (366’2 05) (01 2’52732)
] 51,9 50,5 48,5 50,1 -0,0296 -0,0176 0,0156
% créditos menos de S/. 1.000 (0,0710) (0,4425) (0,5024)

) 38,9 39,9 41,0 39,4
% créditos entre S/. 1.000 y S/. 5.000

. 9,3 9,6 10,5 10,6
% créditos entre S/. 5.000 y S/. 10.000

n 2.626 2544  2.649 2516

Fuente: Elaboracion propia, con base en datos administrativos de Mibanco.
* p:<0,05; %% pr <0,01; *** p- <0,001.
CIIU: Clasificacion Internacional Industrial Uniforme, #: tamafio de la muestra.

Un dato relevante fue que, si bien el andlisis consider6 la inclusion de clientes que contaban con
un segundo crédito preaprobado durante el 2024, el tiempo promedio de permanencia como
clientes de la institucion financiera fue de siete afios. Ademas, en el cuadro 11 se evidencia que
mas del 64% de los clientes tenian un crédito vigente al inicio del experimento, y que el monto

promedio del crédito era de S/. 1.800.

4.2.2. Resultados

En el cuadro 12 se presentan los resultados del calculo DiD para la variable “tener un segundo

crédito”. La variacion dentro de cada grupo mostr6 una disminucion de un 9,9% en el grupo de
control, mientras que el grupo de tratamiento experimentd una disminucion del 12,5%. La
estimacion de DiD revel6 una diferencia de -0,026, lo que implica una disminucion del 2,6% en
la probabilidad de tener un nuevo crédito en el grupo de tratamiento, en comparacion con el

grupo de control. Este resultado es marginalmente significativo, con un valor de p de 0,054.
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Cuadro 12. Resultados del estudio controlado antes y después (difference-in-differences) para la
variable “tener un segundo crédito”

. Pre msm (antes) Post msm (después)
Variable de resultado
Control Tratamiento Dif. (T-C) Control Tratamiento Dif. (T-C) DiD
Tener un segundo crédito 0,659 0,659 0,000 0,560 0,534 -0,026*** -0,026*
Error estandar 0,010 0,010 0,014
n (obs.) 5.170 5.188 10.358 5.170 5.188 10.358 20.716

Fuente: Elaboracion propia, con base en datos administrativos de Mibanco.

R2:0,01; * p: <0,1; *** p: <0,001.

C: control; DiD: estudio controlado antes y después (difference-in-differences); Dif.: diferencia; msm: mensajes; n (obs.): tamafio
de la muestra de observaciones; R?: coeficiente de determinacion; T: tratamiento.

En el cuadro 13 se presentan los resultados del calculo DiD para la variable “tener un segundo
crédito”, considerando unicamente a mujeres. La variacion dentro del grupo de control mostrd
una disminucion del 8,2%, mientras que el grupo de tratamiento experimentd una reduccion
mayor, del 12,5%. La estimacion de DiD revel6 una diferencia de -0,043, lo que implica una
disminuciéon del 4,3% en la probabilidad de tener un crédito en el grupo de tratamiento, en
comparacion con el grupo de control. Este resultado es estadisticamente significativo, con un

valor de p de 0,023.

Cuadro 13. Resultado del estudio controlado antes y después (difference-in-differences) para la
variable “tener un segundo crédito”, mujeres

Variable de Pre msm (antes) Post msm (después)
resultado Control Tratamiento Dif. (T-C) Control Tratamiento Dif. (T-C) DiD
Tener un segundo ¢/ 0,662 0,014 0,566 0,537 20,020%%  -0,043%*
crédito
Error estandar 0,013 0,013 0,019
n (obs.) 2.626 2.660 5.286 2.627 2.659 5.286 10.572

Fuente: Elaboracion propia, con base en datos administrativos de Mibanco.

R2:0,01; ** p: <0,01.

C: control; DiD: estudio controlado antes y después (difference-in-differences); Dif.: diferencia; msm: mensajes; n (obs.): tamafio
de la muestra de observaciones; R?: coeficiente de determinacion; T: tratamiento.

En el cuadro 14 se presentan los resultados del calculo DiD de la variable “tener un crédito”,
considerando unicamente a los hombres. En este caso, la estimacion de DiD no resultd

significativa.

Cuadro 14. Resultados del estudio controlado antes y después (difference-in-differences) para la
variable “tener un segundo crédito”, hombres
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Pre msm (antes) Post msm (después)

Variable de =
resultado Control Tratamiento le(.ng- Control Tratamiento Dif. (T-C) DiD
Tener un segundo ) o) 0,655 0,015 0,554 0,530 0,024% 0,009
crédito
Error estandar 0,014 0,014 0,019
n (obs.) 2.544 2.528 5.072 2.543 2.529 5.072 10.144

Fuente: Elaboracion propia, con base en datos administrativos de Mibanco.

R?:0,02; * p: <0,1.

C: control; DiD: estudio controlado antes y después (difference-in-differences); Dif.: diferencia; msm: mensajes; n (obs.): tamafio
de la muestra de observaciones; R%: coeficiente de determinacion; T: tratamiento.

El andlisis de los montos de crédito mostrd un incremento tanto en el grupo de control como en
el de tratamiento, asi como en los subgrupos de hombres y mujeres. Sin embargo, como se
observa en el grafico 6, el incremento del monto de crédito es mayor entre los hombres del grupo
de tratamiento en comparacion con el grupo de control, mientras que, en el caso de las mujeres,

ocurre lo contrario: el incremento del grupo de tratamiento es menor que el del grupo de control.

Grafico 6. Monto promedio de crédito (soles peruanos)

6.000
5.000 2.382,9 2.397,0
4.000 1.866,7 1.846,7
3.000
2.000
1.000
0
Tratamiento Control Tratamiento Control
Linea de base Linea de salida

mHombres m Mujeres

Fuente: Elaboracion del Instituto de Estudios Peruanos, con base en datos administrativos de Mibanco.

Sin embargo, los resultados del andlisis DiD indican que la interaccion “grupo de analisis por
2
periodo de tiempo” no es significativa, una vez controladas las variables de lugar y rama

econdémica del negocio (véase el cuadro 15).
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Cuadro 15. Resultados de la regresion logistica sobre el monto de crédito

Variables

Monto de crédito con
variables de control

Variables de resultado

Grupo de analisis 18,65 (54,21)
Periodo de tiempo 775,9%*%* (58,68)
Grupo de analisis por periodo de tiempo 2,855 (82,45)
Variables dicotomicas

Edad 0,291 (1,969)
Estado civil 15,20 (29,99)
Tiempo como cliente en afios 1,352 (4,999)
Sexo 41,57 (44.,77)
Grupo de mensajes 53,21 (47,23)
Ne;gocio de venta a} por mayor de materias [163.,5%% (75.91)
primas agropecuarias y animales vivos (4.620)

Negocio de venta al por menor en comercios no

especializados con predominio de la venta de 33,11 (82,13)
alimentos, bebidas o tabaco (4.711)

Negocio de venta al por menor de prendas de

vestir, calzado y articulos de cuero en 53,07 (97,31)
comercios especializados (4.771)

Negocio de venta al por menor de productos

farmacéuticos y médicos, cosméticos y articulos -109,6 (121,8)
de tocador en comercios especializados (4.772)

Negocio de venta al por menor de alimentos,

bebidas y tabaco en puestos de venta y -2,441 (79,47)
mercados (4.781)

Negocio en transporte urbano y suburbano de

pasijeros por Viarzterrestre (4.9;]1) -139.9 (77.13)
Negocio en actividades de servicios vinculadas

al t%ansporte terrestre (5.221) -19.75 (123.5)
Distrito: Cajamarca -125,5 (114,9)
Distrito: Huaraz -188.,5 (124,3)
Distrito: Juliaca 147,9 (103,8)
Distrito: Puno -489,6%** (128,6)
Distrito: Ate 183,1 (123,5)
Distrito: Los Olivos 160,0 (152,0)
Distrito: San Juan de Lurigancho 40,76 (93,69)
Distrito: San Juan de Miraflores -26,88 (122,3)
Distrito: Villa el Salvador -103.4 (126,1)
Distrito: Villa Maria del Triunfo 150,2 (142,0)
Distrito: Chulucanas -74,82 (144,7)
Distrito: Piura 22.09 (176,7)
Distrito: Sullana 270,2 (168,9)
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Monto de crédito con

Variables variables de control
Distrito: Tambo Grande 434, 1** (189,1)
Distrito: Ventanilla 306,1** (146,4)
Constante 1.484%** (278.,4)
Observaciones 11.806
R 0,033

Fuente: Elaboracion propia, con base en datos administrativos de Mibanco.
* pr<0,1; ¥* p: <0,05; ¥** p: <0,01.
R: coeficiente de correlacion.

5. Conclusiones
El presente estudio buscéd contribuir a la agenda relacionada con la promocion de la inclusion

financiera en la poblacion de América Latina, con especial énfasis en las mujeres
microempresarias. Se trata de uno de los pocos estudios que emplea herramientas de la teoria del
comportamiento para influir en la toma de decisiones relacionadas con el uso de productos
financieros en Per, mediante el envio de mensajes a través de WhatsApp. Una caracteristica
distintiva de la intervencion fue que, a diferencia de los mensajes recordatorios utilizados en
otros experimentos, los mensajes enviados incluyeron minihistorias basadas en la experiencia de

vida de un personaje creado para este proposito.

No obstante, la implementacion del experimento enfrent6 diversos retos que podrian explicar la
ausencia de resultados significativos. Un desafio importante fue la imposibilidad de personalizar
los mensajes en funcion de la situacion y las metas financieras o empresariales de cada
microempresaria. Esto se debid a la falta de acceso a los datos administrativos de los clientes
previo al inicio del experimento, como consecuencia de la normativa vigente en materia de
seguridad de datos en Pert, de cumplimiento obligatorio para las entidades financieras reguladas.
Esta situacién pudo haber reducido el impacto de los empujones por dos motivos. En primer
lugar, porque no se pudo adaptar el contenido de los mensajes a la realidad y metas financieras
de cada uno de los participantes, mas allad de la inclusion de su nombre. Estudios previos han
demostrado que la personalizacion de los mensajes incrementa la efectividad de los mensajes
(Azevedo et al.,, 2021). En segundo lugar, como se observd en el andlisis, las muestras
presentaron desbalances significativos, a pesar de que el proceso de aleatorizacion busco

evitarlos.
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Dada la importancia del acceso a servicios financieros para las mujeres microempresarias, este
estudio se propuso determinar si el envio de empujones podia fomentar el ahorro en un grupo de
microempresarias que ya tenia acceso a un crédito grupal, asi como incentivar la aceptacion de
un segundo crédito en otro grupo de microempresarias que ya accedia a un microcrédito y tenia
un segundo preaprobado. En linea con la literatura tedrica, la intencion del experimento fue
trabajar con clientes de instituciones financieras, con el objetivo de promover un uso mas

efectivo de los servicios financieros a su disposicion.

Respecto del experimento relacionado con la promocion del ahorro, si bien el 88% de las
participantes reportd haber recibido y leido los mensajes, no se encontraron efectos significativos
en las variables de interés principales, es decir, el incremento de apertura de cuentas de ahorro y
los montos ahorrados. No obstante, en el grupo de tratamiento se observa una tendencia a la
reduccion del porcentaje de cuentas con montos ahorrados iguales a cero, que resulta

estadisticamente significativa en comparacion con el grupo de control.

En particular, el saldo promedio de la cuenta de ahorros del grupo de tratamiento en el primer
experimento —relativo al ahorro— fue menor que el del grupo de control. Sin embargo, un analisis
del detalle de los saldos de la cuenta muestra que la proporcion de cuentas con valor cero al final
de la intervencion se redujo tanto en el grupo de control como en el de tratamiento, aunque la
reduccion fue mayor en este ultimo. En consecuencia, en el rango siguiente (de S/. 1y S/. 999) se
observa un incremento en el porcentaje de clientes del grupo de tratamiento que ahorra en este
nivel respecto de los datos de inicio, y este incremento duplica el registrado en el grupo de

control.

Estos resultados sugieren, en primer lugar, que es posible inducir un cambio de comportamiento
hacia la accion de ahorrar, como se observa en el incremento de aperturas de cuentas. Sin
embargo, la intencién de ahorrar efectivamente se vio interrumpida por diversos factores que no
pudieron ser explorados. Entre ellos destaca la temporalidad de la intervencion, dado que el
experimento se implementd a partir de octubre, coincidiendo con el inicio de la campafia
navidefia, periodo en que los negocios —en su mayoria del rubro comercio— suelen requerir
mayores niveles de inversion para mejorar sus ventas. El porcentaje de mujeres con cuenta que
mantuvo un saldo igual a cero fue mayor en el grupo de tratamiento que en el de control, lo que

afectdo el monto promedio de ahorro. Asimismo, factores como la distancia a la institucion
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financiera y las restricciones de tiempo de las clientas pudieron haber condicionado la
materializacion de esta intencién de ahorro. Finalmente, la imposibilidad de enviar mensajes
personalizados por limitaciones presupuestarias también pudo haber tenido efectos en los

resultados.

Este estudio también explord la importancia del acceso al crédito —en el marco del segundo
experimento— como un componente que permite a las microempresarias continuar operando o
hacer crecer sus actividades. En este contexto, y mediante el uso de herramientas de la ciencia
del comportamiento, se buscd influir en la mejora del acceso al crédito de los clientes
participantes del experimento. Los resultados encontrados sefialan que el grupo de tratamiento no
renovo sus créditos ni solicitd uno nuevo; no obstante, también se observo una reduccion en esta
intencion en el grupo de control. Diversos factores podrian estar influyendo en este resultado.
Entre ellos, destaca el hecho de que, si bien el grupo seleccionado para el experimento contaba
con un crédito preaprobado, aquellos clientes que aun no habian terminado de pagar el crédito
vigente podrian haber decidido no aceptar o solicitar un nuevo crédito debido a la carga de pago
pendiente. Este efecto resultd significativo en el caso de las clientas mujeres de la institucion

financiera, mientras que para los clientes hombres el resultado no fue significativo.

En este caso, es relevante considerar el periodo en el que se realizo el experimento, pues dada la
importancia de la campafia navidena, es probable que las decisiones relacionadas con
incrementos de sfock (y, por ende, la necesidad de créditos para financiarlos) hayan quedado
fuera de la temporalidad en la que se esperaba la toma de un segundo crédito. Lamentablemente,
no fue posible realizar el experimento en una etapa previa al inicio de la campaiia navidefia
debido a los tiempos prolongados de respuesta a consultas internas sobre la privacidad de datos
de los clientes, los procesos de aprobacion por parte de otras areas de las entidades involucradas
para avanzar en el proyecto —como areas de comunicaciones y legal—, y el extenso proceso de

revision de los acuerdos de confidencialidad (NDA).

En resumen, las conclusiones del estudio muestran que: i) existio aceptacion de los mensajes y el
personaje; ii) aunque se observaron impactos positivos de la intervencion en la probabilidad de
contar con una cuenta de ahorro, estos efectos se diluyen al controlar por variables que capturan
diferencias en las caracteristicas de los grupos de control y tratamiento; iii) no se identificaron

impactos en los montos de los ahorros; iv) se encontrd6 un impacto perverso (negativo) en la
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probabilidad de contratar un segundo crédito, particularmente entre las mujeres, y v) no se

observaron efectos en los montos de los créditos obtenidos.

Mas alla del experimento, la intervencion realizada presenta interesantes hallazgos relacionados
con un nuevo canal de comunicacion —la plataforma WhatsApp— y su efectividad, ya que la
mayoria de los mensajes enviados fueron recibidos y leidos por los participantes: en todos los
casos, mas del 50% de los mensajes cumplié esta condicion. Ademas, la experiencia abre un
espacio potencialmente interesante para el analisis del uso de esta plataforma en el levantamiento
de informacion. Aunque, seglin lo hallado, solo alrededor del 10% de los participantes respondid
a las encuestas enviadas, considerando el volumen de observaciones utilizadas, este canal podria
ser util para el levantamiento de datos masivos. En este sentido, permitiria realizar estudios de
este tipo en el futuro, complementando la informacion administrativa existente y a un menor

costo, dado el volumen de contactos.

Durante el proceso de devolucion de los resultados con ambas entidades financieras, estas
reconocieron el potencial de este tipo de mensajeria, asi como del uso de las ciencias del
comportamiento para futuras intervenciones. En particular, una de las entidades solicitd
formalmente la transferencia de los derechos para continuar utilizando el personaje creado en
futuros esfuerzos de promocion del uso de servicios financieros. Adicionalmente, la intervencion
realizada reveld un conjunto de complejidades derivadas de las estrictas regulaciones en materia
de proteccion de datos personales. Estas regulaciones generaron demoras, requirieron la
participacion de distintas areas de las entidades financieras y limitaron el acceso a variables clave
durante el proceso de intervencion, lo que afectd los cronogramas y las posibilidades de realizar

ajustes durante las distintas etapas de la intervencion.
El estudio permitio también identificar una serie de lecciones aprendidas que resultan relevantes:

e Respecto de los empujones, el proceso de diseiio debe cuidar no solo los contenidos, sino
también los formatos y el impacto esperado sobre los sesgos identificados. El uso de un
personaje de referencia para generar un efecto de pares constituye un proceso complejo:
dicho personaje no solo debe parecerse a las mujeres participantes en los experimentos, sino
también tener un discurso y transmitir experiencias que las mujeres puedan considerar no
solo confiables, sino fundamentalmente posibles. En este sentido, es necesario ser cuidadosos

en la definicion de los contenidos de los empujones, a fin de lograr un efecto preciso sobre el
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sesgo que se busca contrarrestar. De ahi la importancia de disefiar mensajes especificos en
funcion de los sesgos identificados.

Ademés de disefiar mensajes que tomen en cuenta los sesgos de comportamiento, es
fundamental incrementar el nivel de confianza en el mensaje mediante el contacto con el
asesor financiero. Los resultados muestran que es necesario establecer un primer vinculo de
confianza con el cliente para que acepte recibir los mensajes, ya sea a través de su relacion
con el asesor financiero o, en su defecto, mediante el uso de un nimero de WhatsApp oficial
y reconocido de la misma institucion financiera. Este aspecto fue especialmente relevante,
dado que la experiencia de clientes y no clientes respecto de la ciberseguridad en general ha
sido negativa, debido a recientes casos de fraudes que utilizan mensajes con enlaces o
redireccionamientos a otras paginas.

El trabajo con las instituciones financieras privadas reguladas es desafiante y conlleva
prolongados procesos intermedios de coordinacion, negociacion y revision de productos. A
pesar del entusiasmo con el que las instituciones financieras participantes —Mibanco y
Financiera Confianza— acogieron la iniciativa, y de las buenas relaciones preexistentes con
dichas entidades, el proceso de generar confianza y apropiacion del experimento resultd
exigente en términos de esfuerzo. Fue necesario explicar el proyecto en reiteradas ocasiones
y a multiples equipos, asi como adaptarse a sus tiempos y estacionalidades, debido a que las
areas de productos financieros suelen tener campafias programadas a lo largo del afio que
limitan la participacion de los equipos correspondientes en actividades adicionales. Ademas,
se enfrentaron largas demoras asociadas a consultas internas sobre la privacidad de datos de
los clientes, a la obtencion de aprobaciones de otras dreas —como comunicaciones y legal—y
a procesos prolongados de revision de los acuerdos de confidencialidad (NDA, por su sigla
en inglés). Si bien el potencial de trabajar con entidades reguladas es elevado, resulta
necesario incorporar en los disefios —en términos de plazos, recursos, capacidades de gestion
necesarias, etc.— la complejidad de sus procesos internos y del marco regulatorio al que estan
sujetas.

Un experimento de este tipo requiere cumplir con una serie de condiciones iniciales que
permitan asegurar no solo tamaiios de muestras lo suficientemente grandes como para
detectar posibles impactos, sino también un adecuado balance entre muestras, asi como el

control de otros aspectos de la intervencion que puedan determinar los resultados. Uno de los
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principales aprendizajes de este estudio estd relacionado con la necesidad de realizar la
aleatorizacion a nivel individual. Los resultados mostraron que existen diferencias
importantes entre los clientes, aun cuando desarrollan la misma actividad econdmica,
pertenecen a los mismos rubros productivos o provienen de las mismas comunidades o
localidades. Este factor, si bien no era esperado, resulta positivo desde la perspectiva de la
institucion financiera, porque refleja la diversidad de sus clientes; sin embargo, puede tener
efectos adversos en un experimento de este tipo. La aleatorizacion a nivel individual
permitiria mejorar el balance de muestras y asegurar que el resultado de la evaluacion se
atribuya especificamente a la intervencion, y no a aspectos externos como las caracteristicas
de los individuos.

Finalmente, una futura investigacion podria explorar el disefio de mensajes personalizados
asociados a los sesgos conductuales de las mujeres microempresarias, asi como a sus
trayectorias de vida y metas financieras. Aunque un esfuerzo de esta naturaleza podria
requerir de mayores recursos —humanos, financieros— y plazos mdas extensos, dado que
implicaria la implementacion de multiples brazos de evaluacion, permitiria una
comunicacion mas efectiva y relevante, mejorando la experiencia del cliente y potenciando

los resultados del experimento.
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Anexos
A. Anexo 1. Materiales del estudio

Pauta de entrevista: Clientas de Financiera Confianza

Consideraciones preliminares

La presente pauta de entrevista guiara las conversaciones que se realizaran con las clientas del
programa Palabra Mujer. El proposito es identificar los factores que inciden en la decision de
ahorrar de mujeres participantes del Programa Mujer que ya cuentan con una cuenta de ahorros.

Estas conversaciones proveeran informacion para un estudio cualitativo que:

e Identificard los puntos de dolor (pain points) de las clientas y las barreras que les impiden
aumentar su ahorro.

e Arrojard informacion para disefiar empujones (nudges) que responden a estas barreras,
mayormente de cardcter cognitivo. Los empujones serdn implementados posteriormente,
durante el primer semestre del [afio].

El publico objetivo estd conformado por mujeres clientas del Programa Mujer en la zona de
Pucallpa. A partir de la base de datos de Financiera Confianza (FC), se identificaran dos grupos
de mujeres:

1. Mujeres que han abierto una cuenta de ahorro pero que no han hecho mas depdsitos o no han
cumplido sus metas de ahorro.

2. Mujeres que han abierto una cuenta de ahorro y han cumplido sus metas de ahorro.
Dentro de cada grupo, se entrevistara a mujeres indigenas y no indigenas, si la muestra lo
permite.

De esta manera, las preguntas formuladas a continuacion se organizan en torno a tres ejes
especificos:

1. Las razones que motivaron a las mujeres a iniciar sus negocios, asi como los principales
obstaculos que enfrentaron o enfrentan para dirigirlos.

2. La experiencia de ahorro con FC.

3. Las razones por las que ahorran o no ahorran.

Pauta de entrevista

[Agradecer a la participante por acceder a la entrevista. Presentarse y explicar el proposito de
la reunion.]

Buenos dias/buenas tardes, mi nombre es [nombre], trabajo para el Instituto de Estudios
Peruanos y, junto a FC, estamos recolectando informacion sobre la situacion de las mujeres
emprendedoras, con el fin de conocer las barreras que enfrentan sus empresas. En particular, nos
interesa conocer su experiencia en relacion con los ahorros.

En esta conversacion no existen respuestas correctas o incorrectas a las preguntas que le
haremos. Estas se centran en su experiencia de trabajo como empresaria, la manera en que ha



interactuado con FC y las barreras o dificultades que ha enfrentado. Por ello, le pido que
responda con la mayor sinceridad posible.

Ademads, le solicito su permiso para grabar esta entrevista, exclusivamente con fines de
investigacion. La grabacion no sera compartida con nadie fuera del equipo investigador, y los
resultados finales serdan difundidos de manera general, es decir, sin identificar a las personas
entrevistadas.

Seccion 0: Los negocios
Para comenzar, me gustaria que se presente: por favor, digame su nombre y su edad.

e Desde cuando tiene su negocio?

(En qué rubro desarrolla su negocio?

(Coémo iniciod el negocio que tiene o cdmo decidié empezarlo?

(Es un negocio familiar o individual?

(Es usted la tnica emprendedora de su hogar?

(Cual ha sido el mayor obstaculo para iniciar su negocio? Y ;qué fue lo que mas le ayudo a

comenzar?

e ;Qué metas o planes tiene para hacer crecer su negocio? (P. ej., contratar personal, alquilar un
local, adquirir algin aparato o herramienta, entre otros).

e ;Qué obstaculos ha enfrentado para hacer crecer su negocio? Y ;qué ha sido lo que mas le ha
ayudado en ese proceso?

e Si tiene una duda sobre su negocio, ;a quién suele consultar? (Miembros del hogar, mentores,
colegas comerciantes, vecinos, personas de su comunidad). ;Por qué a esa persona?

e Con quién converso o consulto para decidir tomar un crédito? ;Por qué a esa persona?

e ;Conoce y se relaciona personalmente con otras mujeres duefias de negocios en su localidad?
(Se ayudan mutuamente? ;Como se relacionan?

e ;Tiene y utiliza tecnologia como teléfonos celulares, teléfonos inteligentes, computadoras,
internet, etc.? En caso negativo, ;por qué no? Si tiene acceso a un celular, ¢le pertenece?

¢ Si necesita buscar informacion sobre su negocio o resolver dudas financieras, ;donde obtiene
esa informacion?

Seccion 1: Experiencia con el primer crédito/ahorro
e Antes de obtener su primer crédito con Palabra de Mujer/FC, ;tuvo algin otro crédito con
otra entidad financiera?
= En caso afirmativo: {Como fue su experiencia? ;por qué prefirieron el crédito Palabra de
Mujer?
- En caso negativo: (Por qué no solicitd un crédito anteriormente? Si no lo necesito, {por
qué no lo necesito?
e ;Cbmo se entero del crédito Palabra de Mujer/FC?
e Qué razones la llevaron a solicitar el primer crédito con Palabra de Mujer/FC?
e Antes de participar en Palabra de Mujer, ;ya tenia una cuenta de ahorro, ya sea en FC u otra
institucion financiera?
e Antes de su participacion en Palabra de Mujer, ;como ahorraba? Y en esa modalidad de
ahorro, ;/con qué frecuencia guardaba dinero/ahorraba?
e En qué momento abrid su cuenta de ahorro con FC?
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Cuando abrid su cuenta de ahorro programado en FC, ;con qué objetivo planed su ahorro?

(Cual fue su meta de ahorro y cudnto el monto mensual programado? ;Cumplié con el

compromiso de ahorro mensual?

- Si cumplio el ahorro programado mensual: [Fue facil o dificil realizar el depdsito
mensual? ;Por qué?

- Si no cumplio: (Por qué no pudo? ;Qué fue lo mas dificil para realizar el depdsito
mensual?

Seccion 2: Decision de ahorrar en la actualidad/manejo del negocio

Actualmente, ;tiene un plan de ahorro con metas especificas en cuanto al monto y la

periodicidad? ;Ahorra en su cuenta de FC, en otra institucion financiera o de otra forma?

(Solo si ahorra en FC): ;Puede describir, paso a paso, como realiza el ahorro con FC?

(Acude a una agencia local para realizar el deposito? ;Esta se encuentra lejos de su casa? ;O

utiliza una bodega o tienda local que funciona como agente de FC?

(Qué barreras u obstaculos encontrd en este proceso? [Dejar que responda libremente. Si no

profundiza, repreguntar sobre potenciales barreras internas y externas.|

- (Le resulto facil llegar a la sucursal de FC en el horario de atencion al publico?

- Una vez en la sucursal, ;le parecid sencillo realizar el deposito?

- (Cuanto demor? el proceso de principio a fin?

- En general, ;considera que para usted ha sido mas dificil ahorrar que para otras
personas?! ;Por qué?

¢Hablé con alguien sobre la conveniencia de ahorrar en FC antes de tomar la decision?? ;Con

quién? [Indagar si converso con: 1) un oficial del banco, i) personas que trabajan en su

emprendimiento; 1) amigos/amigas,; 1v) conyuge, o V) otros familiares.]

(Qué tan importantes fueron estas conversaciones para su decision final?

Sabemos que usted es clienta de Palabra de Mujer; ahora quisiéramos conocer un poco algunos
aspectos financieros relacionados con su negocio.

(Cuanto tiempo al mes dedica a planificar el futuro de sus negocios? (P. ej., compras nuevas
de productos, maquinarias o campafias).’

(Se siente segura manejando las cuentas de su negocio? ;Hay alguien que la ayude?
¢Quién?*

Al tomar decisiones de financiamiento para su emprendimiento, ;considera que puede usar
su plata/dinero para invertir en el negocio o hacer compras de corto plazo sin consultar con
otras personas? En caso de requerirlo, ja quiénes consulta?

. Considera que tiene suficientes conocimientos financieros para manejar su negocio?’

! Para evaluar si menciona obstdculos por el lado de la oferta o por el lado de la demanda.

2 Mide efectos de pares. La lista es una adaptacion de Mugerman, Y., O. Sade and M. Shayo. 2014. Long term
savings decisions: Financial reform, peer effects and ethnicity. Journal of Economic Behavior and Organization
106: 235-53.

3 Mide el sesgo del presente (véase Pinter, P. 2017. Thinking about tomorrow: Predicting experimental choice
behavior and life outcomes from a survey measure of present bias. SOEPpapers on Multidisciplinary Panel Data
Research 935).

4 Mide la autoeficacia financiera (financial self-efficacy) (véase Zhu, A.Y.F. y K.L. Chou. 2018. Development of
financial capacity in adolescents. Child and Adolescent Social Work Journal 35:309-315. Disponible en:
https://doi.org/10.1007/s10560-017-0521-5).

54


https://doi.org/10.1007/s10560-017-0521-5

e ;Tiene alglin otro crédito que no sea con FC?
- En caso afirmativo.: ;Coémo es ese crédito, comparado con Palabra de Mujer? ;Identifica
ventajas o desventajas?

Seccion 3: Solo para mujeres de poblaciones indigenas

e Qué tan importante es para usted recibir publicidad en su lengua materna y no solo en
espanol? ;Prefiere recibir informacion en su lengua materna en lugar de recibirla inicamente
en espafiol?

e Considera que para las personas indigenas es mas dificil ahorrar? ;Por qué? En su
experiencia personal, ¢ le ha parecido més dificil ahorrar que a otras personas?® ;Por qué?

5> Mide la autoeficiencia financiera (véase Atlas, S.A., J. Lu, P.D. Micu and N. Porto. 2019. Financial knowledge,
confidence, credit use, and financial satisfaction. Journal of Financial Counseling and Planning 30(2):175-190.
Disponible en: https://connect.springerpub.com/content/sgrjfcp/30/2/175).

6 Para evaluar si los obstidculos mencionados son por el lado de la oferta o por el lado de la demanda.
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Pauta de entrevista: Clientes de Mibanco

Consideraciones preliminares

La elaboracion de esta pauta de entrevista responde a la pregunta que guio los experimentos
dirigidos a las clientas de Mibanco: cuéles son los factores que inciden en la decision de las
mujeres de tomar un segundo crédito.

Cabe recordar que el objetivo del estudio cualitativo fue:

e Identificar los “pain points” de las clientas y las barreras que les impiden solicitar un nuevo
crédito.

e Proveer informacion para disefiar nudges que responden a estas barreras, mayormente
cognitivas.

El ptblico objetivo son las mujeres microempresarias clientas del programa de crédito Mujer de
Mibanco. Utilizando la base de datos de Mibanco se identificard a dos grupos de mujeres:

e Mujeres que tuvieron solo un crédito en el ultimo afo.

e Muyjeres que tuvieron un segundo crédito en el ultimo afio.
Dentro de cada grupo, se entrevistara a mujeres indigenas y no indigenas si la muestra lo
permite.

De esta manera, las preguntas formuladas a continuacion estdn relacionadas con tres temas
especificos:

e Identificar las razones que tuvieron las mujeres para empezar sus negocios, asi como los
principales obstaculos que tuvieron y/o tienen para dirigirlos.

e Experiencia crediticia con Mibanco.

e Razones por las que tomaron (o no) un segundo crédito.

Pauta de entrevista

[Agradecer a la participante por acceder a la entrevista. Presentarse y explicar el proposito de
la reunion.]

Buenos dias/buenas tardes mi nombre es [nombre]. Antes que nada, quiero agradecerle por el
tiempo brindado. Trabajo para el Instituto de Estudios Peruanos y, junto a Mibanco, estamos
recolectando informacion sobre la situacion de las mujeres emprendedoras, con el fin de conocer
mas acerca de sus empresas y el acceso a nuevos créditos.

En esta conversacion no existen respuestas correctas o incorrectas a las preguntas que le
haremos. Estas se centran en su experiencia de trabajo como empresaria y la manera en que ha
trabajado con el crédito Mujer.

Le solicito su permiso para grabar esta entrevista, exclusivamente con fines de investigacion. La
grabacion no sera compartida con nadie fuera del equipo investigador, y los resultados finales
seran difundidos de manera general, es decir, sin identificar a las personas entrevistadas. ;Esta
usted de acuerdo?
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Seccion 0: Los negocios
Para comenzar, me gustaria que se presente: digame su nombre y su edad.

(Desde cuando tiene su negocio?

(En qué rubro desarrolla su negocio?

(Como inicid el negocio que tiene o como decididé empezarlo?

(Es un negocio familiar o individual?

(Es usted la unica emprendedora de su hogar?

(Cual ha sido el mayor obstaculo para iniciar su negocio? Y ;qué fue lo que mas le ayudo a
comenzar?

(Qué metas o planes tiene para hacer crecer su negocio? (P. ej., contratar personal, alquilar un
local, adquirir algun aparato o herramienta, entre otros).

(Qué obstaculos ha enfrentado para hacer crecer su negocio? Y ;qué ha sido lo que mas le ha
ayudado en ese proceso?

Si tiene una duda sobre su negocio, /a quién suele consultar? (Miembros del hogar, mentores,
colegas comerciantes, vecinos, personas de su comunidad). ;Por qué a esa persona?

(Con quién convers6 o consultd para decidir tomar un crédito? ;Por qué a esa persona?
(Conoce y se relaciona personalmente con otras mujeres duefias de negocios en su localidad?
(Se ayudan mutuamente? ;Como se relacionan?

[Tiene y utiliza tecnologia como teléfonos celulares, teléfonos inteligentes, computadoras,
internet, etc.? En caso negativo, ;por qué no? Si tiene acceso a un celular, ;le pertenece?

Si necesita buscar informacion sobre su negocio o resolver dudas financieras, ;donde obtiene
esa informacion?

Seccion 1: Experiencia con el primer crédito

Antes de obtener este primer crédito con Mibanco, ;tuvo algin otro crédito con otra entidad

financiera?

- En caso afirmativo: ;Como fue su experiencia?

= En caso negativo: ;Por qué no solicité un crédito anteriormente? Si no lo necesito, ;por
qué no lo necesito?

(Que razones la llevaron a solicitar el primer crédito con Mibanco?

Pensando en su situacion antes de contratar este primer crédito, /qué barreras u obstaculos

encontro para solicitar un crédito? [Dejar que responda libremente. Si no profundiza,

repreguntar sobre potenciales barreras.]

- (Esuna decision que tomo sola o en conjunto con otra persona? (P. ¢j., socio/a comercial,
marido). ;Con quién habldo o a quién consultd sobre esta decision? ;Quién tomo la
decision final sobre si contratar o no el crédito?

- (Cuales fueron sus principales preocupaciones? (P. ej., jtenia confianza en que iba a
poder repagar y emplear bien el crédito?)

(Puede detallar, paso a paso, cudl fue su experiencia al contratar un crédito con Mibanco?

(Qué dificultades encontrd en este proceso? [Dejar que responda libremente. Si no

profundiza, repreguntar sobre potenciales barreras internas y externas.]

- (Leresulto facil llegar a la sucursal de Mibanco en el horario de atencion al publico?

- (Le pareci6 que la informacion era facil de entender?

- (Cuanto demor? el proceso de principio a fin?
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- (Cumplia con los requisitos para acceder a un crédito? P. ej., ;tenia los suficientes
ingresos?

- En lo personal, ;considera que para usted ha sido mas dificil acceder a un crédito que
para otras personas?’ ;Por qué?

(Cual fue el monto del primer crédito de Mibanco que contratd en [ano]?

- (Le dieron la totalidad del monto que pidi6? En caso negativo, ;cuanto menos le dieron?
(Sabe por qué?

- ¢ Con qué fin solicito el crédito? ;Coémo lo gastd?

El crédito que obtuvo de Mibanco, ;le fue util para su negocio? ;Por qué? ;Coémo se

beneficio el negocio con el crédito?

El crédito que obtuvo de Mibanco, ;beneficié a su hogar y a su familia? ;Por qué?

Pensando en microempresarias como usted, ;cudl cree que es el principal problema que

enfrentan las mujeres microempresarias para obtener un crédito? ;Por qué?

.Cree que las mujeres tienen menos acceso al crédito que los hombres? ;Por qué?® ;Conoce

alguna experiencia que refleje esta situacion? En su opinion, ;es mas fécil pedir crédito para

las mujeres o para los hombres?

Seccion 2: Decision de tomar un segundo crédito

Entendemos que, después de pagar su primer crédito, Mibanco le inform6 via /medio por el
que se informa a los clientes] que Ud. era elegible para un segundo crédito. ;Recuerda
recibir esta comunicacion?

(Ha tomado este segundo crédito de Mibanco?

- En caso negativo, ;por qué NO tomo¢ el crédito? Ademas de ese motivo, ;hubo algin otro
para no tomar el crédito? P. ej., ;le preocupaba no negociar bien el crédito, no emplearlo
bien, no poder repagar?

= En caso afirmativo, jpor qué tomo el crédito? Ademas de ese motivo, ;jhubo otro para
tomar el crédito?

(Hablo con alguien sobre la conveniencia de recibir un segundo crédito antes de tomar la

decision?’ ;Con quién? [Indagar si conversé con: i) un oficial del banco; ii) personas que

trabajan en su emprendimiento; 111) amigos/amigas, 1v) conyuge, o V) otros familiares.]

(Que tan importantes fueron estas conversaciones para su decision final?

Al tomar decisiones de financiamiento para su emprendimiento, ;considera que puede usar

su plata/dinero para invertir en el negocio o hacer compras de corto plazo sin consultar con

otras personas? En caso de requerirlo, ;ja quiénes consulta?

Sabemos que existen prioridades inmediatas en la gestion de un negocio. ;Qué aspectos suele

priorizar en lugar de invertir o gastar en el negocio? Antes de solicitar el segundo crédito,

Jtuvo que priorizar otras actividades en el negocio?

(Cuanto tiempo al mes dedica a planificar el futuro de sus negocios? (P. ej., compras nuevas

de productos, maquinarias o campaiias.)'”

(Se siente segura manejando las cuentas de su negocio? ;Hay alguien que la ayude?

/Quién?!!

7 Para evaluar si menciona obstéaculos por el lado de la oferta o por el lado de la demanda.
8 Para evaluar si hay obstéaculos por el lado de la oferta.

° Mide efectos de pares. La lista es una adaptacion de Mugerman et al. (2014).

10 Mide el sesgo del presente (véase Pinter, 2017).

' Mide la autoeficacia financiera (financial self-efficacy) (véase Zhu y Chou, 2018).
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e ;Considera que los conocimientos financieros que posee le permiten manejar su negocio
como lo desea?

e Con los conocimientos financieros que tiene actualmente, ;considera que podria buscar
financiamiento adicional por su cuenta, o preferiria buscar ayuda? En ese caso, ;de quién?

Seccion 3: Solo para mujeres de poblaciones indigenas
e Qué tan importante es para usted recibir publicidad en su lengua natal y no solo en espafiol?
(Prefiere recibir informacion en su lengua natal y no solo en espafiol?
- (Considera que para las personas indigenas es mas dificil acceder a un crédito? ;Por qué?
En su experiencia personal, jle ha parecido mas dificil acceder a un crédito que a otras
personas?'? ;Por qué?

12 Para evaluar si los obstidculos mencionados son por el lado de la oferta o por el lado de la demanda.
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B. Anexo 2. Resultados de la prueba rapida del prototipo

Durante la prueba rapida del prototipo (rapid prototype testing) en campo, realizada antes del
experimento, se ajustaron tanto los contenidos como el disefio del experimento. Los principales

resultados obtenidos estan relacionados con los problemas e incidencias encontrados (cuadro

A2.1).

Cuadro A2.1. Informe de problemas encontrados en la prueba rapida del prototipo

Incidencia Accion Recomendacion para el experimento

La asesora no sigue las | Se realizo un .
o g . Asegurar que se incluya paso a paso el
indicaciones en el envio de | seguimiento de las o o

. . ! . procedimiento en la charla de capacitacion de las
los mensajes (Financiera | actividades de las

asesoras.

Confianza) asesoras.

La institucion financiera
entregd una base de datos
sin el nombre de las
asesoras.

Se solicitd un nuevo
envio con la lista de
asesoras.

Asegurar que la base de datos que envia la
entidad incluya el nombre de la asesora. Este
dato es vital para la personalizacion del mensaje
A3-Saludo de Charito/Teresita.*

Un grupo de clientes de la
base de datos no contaba
con WhatsApp.

Se solicitd una lista de
reemplazos para estos
clientes.

- Solicitar la lista de reemplazo para completar
la muestra.

- Establecer un monitoreo aleatorio con las
asesoras para asegurar que hayan hecho el
envio de los dos primeros mensajes e
identificar prematuramente a los clientes sin
WhatsApp.

- Procurar alinear el envio de mensajes entre la
lista inicial y la de reemplazo, para evitar
problemas en el tratamiento.

Reacciones de los clientes
luego de los 2 primeros
mensajes (Al-
Transparencia del proyecto
y A2-Referencia a
Charito/Teresita),*

consultando de qué trata el

No se les respondio.

- Acortar el tiempo de envio entre los mensajes
A2-Referencia a Charito/Teresita y A3-Saludo
de Charito/Teresita.a

- Enfatizar de qué trata el proyecto en el mensaje
Al-Transparencia del proyecto.

proyecto.

Reacciones de los clientes | No se respondié a | Evaluar el agregado de un mensaje de aclaracion
a partir del envio de | estas consultas ni via | o recordatorio sobre el proyecto para enviar en
empujones,  consultando | mensaje de texto ni | cualquier momento de la conversacion. Puede

quién es el emisor de los
mensajes.

por llamada.

activarse cuando se reconozca la pregunta:
“quién es”.

Clientes que han bloqueado
a Charito/Teresita

Se hizo el seguimiento
para confirmar que se
bloqueo el ntimero del

- Asegurar que el primer contacto realizado por
la asesora se dé oportunamente.
- Asegurar que se explica correctamente de qué
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Incidencia Accion Recomendacion para el experimento
personaje. Se realizd | trata el proyecto.
una entrevista

particular a  estos
clientes para conocer
las razones del
bloqueo.

Fuente: Elaboracion propia.

2 Para consultar los mensajes, véase el anexo 3.

Adicionalmente se encontro lo siguiente:

e Un 18,9% de clientes participantes bloque6 a Charito/Teresita. La mayoria de los bloqueos
sucedieron a partir del tercer o cuarto mensaje de contenido. Por ello, se decidi6 introducir
mensajes recordatorios sobre el propdsito de las comunicaciones, para reducir los bloqueos
derivados del desconocimiento del experimento.

e En el caso de los clientes de Mibanco, la prueba rapida permitié observar un incremento en la

posibilidad de tomar el crédito, que paso6 del 37,2% al 58,1%.
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C. Anexo 3. Disefio de los mensajes

Para el disefio de los mensajes se consideraron los siguientes principios:

e Autocontenidos: 1os mensajes no deben dirigir a las clientas a ningin otro sitio web, ni incluir
enlaces o descargas externas. Si bien las mujeres cuentan con smartphones, no
necesariamente disponen de planes postpago, por lo que todo el contenido debe mantenerse
en el ambito de WhatsApp.

e Accesibles: los mensajes llegan a las mujeres en formatos de uso cotidiano, como texto y
audio.

e FEmpaticos: los mensajes consideran las desigualdades sociales y las necesidades especificas
(en distintos grados) de las mujeres en el sector financiero.

e Convenientes: estan elaborados para ser leidos o escuchados mientras se trabaja, dado que las
mujeres suelen disponer de poco tiempo libre.

En todos los mensajes se utiliza un lenguaje sencillo, directo y claro.

En consecuencia, se planea analizar los cambios en la conducta presentando los mensajes en dos
formatos, audio y texto escrito, y teniendo en cuenta las caracteristicas propias de cada uno
(empleo de emojis en el texto, entonacion de la voz en el audio). Ambos formatos se emplean en

los experimentos realizados con las instituciones financieras de la siguiente manera:
Un mensaje de transparencia, en formato texto.
Dos mensajes de presentacion, en formato texto.

Ocho mensajes de contenido: i) primer mensaje con una introduccion en formato texto y el
cuerpo del mensaje en formato audio; ii) segundo mensaje en formato texto; iii) tercer mensaje
con una introduccion en formato texto y el cuerpo del mensaje en formato audio; iv) cuarto
mensaje en formato texto; v) quinto mensaje con una introduccion en formato texto y el cuerpo
del mensaje en formato audio, y vi) sexto, séptimo y octavo mensaje con una introduccion en

formato texto y el cuerpo del mensaje en formato audio.
Un mensaje de despedida, en formato texto.

Mensajes placebo, en formato texto.
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A continuacidn, se presentan los mensajes disefiados para las dos instituciones financieras:

Mensajes finales de Financiera Confianza

Semana 0

[A1] Transparencia del
proyecto

Las asesoras de
Financiera Confianza
enviaran este mensaje al

Buenos dias & . Por ser buena clienta, € Financiera Confianza @ te ha
seleccionado para recibir mensajes que te ayudaran a conseguir tus metas durante
las siguientes 8 semanas. % Si tienes dudas, consulta con *nombre de asesora*, tu
asesor/a de confianza | .

(Boton para elegir opcion)

grupo de WhgtsApp ° Si, me interesa

previo al inicio del . No estoy interesada.

experimento

Semana 0 jHoy es un dia especial & | Financiera Confianza te presenta a Charito, una clienta

[A2] Referencia a
Charito

estrella como ta % . Con su experiencia, ella te ayudara a conseguir tus metas.

Tiene unas vivencias que te compartird por WhatsApp. Guarda su nimero para que
te lleguen sus mensajes.

Como Charito anda ocupada en su negocio, es probable que no te conteste a tiempo

Q.

Semana 1
|A3] Saludo de Charito

Inmediatamente después
del mensaje [Al],
Charito escribe este
mensaje de saludo en el
grupo de WhatsApp.

jHola! *Soy Charito* & Gracias a [nombre de la asesora] por presentarnos. Estoy
muy feliz de conocerte.

*Entre nosotras* que trabajamos tanto jnos tenemos que ayudar a salir adelante!

En el proximo mensaje empezaré a compartirte mi experiencia de cumplir mis
metas.

Semana 1

[N1.01] Autoconfianza

Charito inicia el envio de
empujones. A partir de
este momento, los
mensajes no se envian a
través del grupo, sino
mediante chats
individuales.

Los empujones del tipo
N1 buscan trabajar sobre

jHola, [nombre] @ ! Yo cumplo lo que prometo y aqui te traigo un mensajito sobre
mi experiencia.

[SE INSERTA AUDIO]

Estoy muy contenta de conocerte. Sé que entiendes lo duro que es iniciar un
negocio desde abajo. A mi me ha costado mucho, no solo tiempo, sino también
paciencia y esfuerzo. He tenido que aprender a confiar en mi misma y para eso le
agradezco a mi familia, que ha estado a mi lado. Siempre hay personas buenas que
nos apoyan, ;jno? Me falta tanto por hacer, pero de a poco veo los frutos.

iSigue adelante que tu esfuerzo vale la pena!
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la autoconfianza de las
mujeres emprendedoras.

Semana 2
[N1.02] Autoconfianza

Charito continua el envio
de empujones a través de
mensajes directos a cada
una de las mujeres

Buenos dias, [nombre], te quiero contar algo que me pasé & .

Esta semana las ventas estdn bajas & . Cuando las cosas estan asi dificiles me
pongo a pensar yo sola para ver qué puedo hacer. Pero me he dado cuenta de que a
veces *es bueno compartir* lo que uno pasa para no cargarse con todo, ;jno?

Le conté a mi sobrina que también trabaja en este rubro. Me vio preocupada, pero

me dijo que ella me admira - @ . Me ve como una persona fuerte que sale

articipantes. ; :
p P adelante a pesar de los dias malos. Yo siento que eso me ha dado fuerzas para
continuar.
Siempre habra dias dificiles, pero ti eres capaz de salir adelante. jAcuérdate, ah!
o Y-
Semana 3 Buenas [nombre], ;qué me cuentas? Aqui te mando un mensajito mas

[N2.01] Ahorro

Charito contintia el envio
de empujones. A partir de
este dia, Charito envia
empujones del tipo N2,
orientados a introducir el
tema del ahorro mediante
el uso de historias.

[SE INSERTA AUDIO]

Hoy dia le he regalado a mi sobrina la primera balanza que me compré para mi
negocio. Cuando empecé yo pesaba al ojo los productos, y para no tener problemas

con las clientas siempre les daba un poco mas, como una yapita para que volvieran.

Lo malo es que ese extra me estaba perjudicando.

En ese momento yo sabia que necesitaba comprar una balanza, pero no tenia la
plata. Entonces me decidi a separar S/. 5 diarios hasta completar el precio. jEsa
plata no la tocaba para nada y pude comprarme una buena balanza en 2 meses y

AUDIO hasta me sobr6 un poquito todavia!
Ya sabes ah, hay que ser decididas con lo que queremos. Te escribo otro dia.
Semana 4 Hola, [nombre], aqui te dejo un nuevo mensajito (&).

[N2.02] Ahorro

Charito contintia el envio
de empujones del tipo
N2.

AUDIO

[SE INSERTA AUDIO]

Nosotras no la tenemos facil, tenemos que pelear duro para salir adelante, y encima
que somos independientes no tenemos sueldo fijo ni gratificaciones que nos pague
un jefe.

Yo lo que hago es separarme una platita todas las semanas para darme mi propia
gratificacion de fin de afio. Todos los domingos separo si o si 10 soles para eso.

Te cuento pues que a fines del afio pasado mi mama se me enfermo, y menos mal
esa platita que tenia guardada me sirvid para su medicina. Pero ya este afio, esa
grati es para mi, para irme a pasear.

Para que el negocio funcione bien una tiene que estar bien, si no, /quién lo saca
adelante? Te escribo otro dia.

Semana 5

[N2.03] Ahorro

Hola [nombre], hazte un tiempito que quiero contarte algo que aprendi.

En todos estos afios trabajando ha sido un gran reto controlar mis gastos. A veces,
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Charito continua el envio
de empujones del tipo
N2.

cuando vendia bien, me gastaba las ganancias en cualquier cosita @ &). Y asi
varias veces hasta que me senté a conversar con mi hija menor.

*Juntas nos pusimos la meta* de guardar una platita para construirle su cuarto,
porque ya se hacia sefiorita y necesitaba su privacidad. Entre las dos nos ayudamos

mutuamente a cumplir nuestras metas §9 . Ni ella ni yo tocamos mucho las
ganancias, nos controlamos.

El esfuerzo que se comparte tiene su buena recompensa @) ).

Semana 6
[N3.01] Futuro

Charito continua el
envio de empujones,
pero a partir de este dia
los mensajes se orientan
a trabajar la perspectiva
del futuro.

[Nombre], jte cuento la ultima que me ha pasado hoy dia! §
[INSERTA AUDIO]

“;Para qué trabajas tanto?”’, me ha dicho un vecino y yo le iba a responder “qué te
importa”, pero me aguanté. Yo tengo afios de comerciante.

Ufff, desde que era jovencita trabajo y he sabido pensar en el futuro. Duro he
guardado mi plata apoyandome en mi hija. Si no hubiera trabajado tanto no habria
podido conseguir mi primer puesto y menos tendria el capital que tengo ahora.

Yo por lo menos no trabajo por la plata, porque la plata se va. Yo estoy trabajando
por conseguir las metas que nos proponemos con mi hija.

Semana 7
[N3.02] Futuro

Charito continua el
envio de empujones del
tipo N3.

[Nombre], hoy vengo con un mensajito que espero te sirva para tu negocio y para la

vida © .
[INSERTA AUDIO]

Pensando y pensando, me acordé de una amiga, Rosita, que vendia sus desayunos
cerca de mi puesto. Ella me ensefid a separar las ganancias. Me dijo que para ella sus
caseros fijos eran bien importantes porque todo lo que consumian se iba directo a
una cuenta de ahorros.

Me conto que tenia la ilusién de volver a su tierra para cuidar a su mama, pero que
queria volver con un capital para abrir una bodega alla. Era bonito saber su historia
porque yo siendo su casera sabia que todo lo que comia de desayuno se iba al
guardado que ella tenia para cumplir esa meta.

Eso mismo le ensefio yo a las chicas mas jovenes que a veces trabajan por
temporadas en mi negocio. Tenemos que saber para qué queremos la plata.

Semana 8
[N3.03] Futuro

Charito contintia el envio
de empujones del tipo
N3.

(Qué tal, [Nombre]? Siempre estamos ocupadas trabajando, pero quiero enviarte
este mensaje ).

[INSERTA AUDIO]

Para serte franca, yo al comienzo no pensaba dedicarme tanto tiempo a esto. Ya voy
15 afios, ah. Al comienzo trabajaba pensando en las cuentas que tenia que pagar
mes a mes, y ya, sin muchos planes. En un punto todo se me hizo pesado, y casi que
traspaso mi mercaderia para dedicarme a otra cosa.

No sabia qué hacer y un dia se me ocurrié contarle a mi hija mayor. Ella me dijo
que estaba enfocada en sus estudios porque yo le daba tranquilidad con mi negocio.
Me cont6 que soflaba con ir a la universidad y que trabajando juntas lo podiamos
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lograr.

Uyyy, eso me alegro6 el corazon y me ayudo a darle la vuelta a mis problemas.
Juntas renovamos la meta de mi negocio, pintamos de otro color la tienda y abrimos
una cuenta solo con un objetivo: juntar para su universidad.

Dale la vuelta a esos momentos dificiles y no te detengas.

Semana 8

[A4] Despedida

Mensaje de cierre:

Estoy muy contenta de haber compartido estas experiencias contigo y queria
contarte que en Financiera Confianza existe el producto de Ahorro Confianza que te

puede ayudar a cumplir con tus metas. Consulta con tu asesora &) €.

Charito contintia el envio

de empujones del tipo

N2.

Gracias por dejarme participar en sus vidas & . Espero que mis vivencias te hayan
servido para continuar con tus *metas*. jVamos a seguir trabajando ti y yo, fuertes
y decididas & ! Nos encontraremos mas adelante 9.

Mensajes finales de Mibanco

Semana 0

[A1]
Transparenci
a del
proyecto

Primer
mensaje desde
el WhatsApp
de Mibanco.
Anterior al
inicio del
experimento.

TEXTO

Buenos dias &
Quiero
comentarte que
en

@ Mibanco @
me han
seleccionado
para participar
en una actividad
junto a mis

mejores clientes
e

Yo he pensado
en ti para que
participes, y lo
unico que
tendrés que
hacer es *recibir
mensajes por
WhatsApp*
sobre las
experiencias y
vivencias de una
emprendedora
IMPARABLE.

Si prefieres no
participar, me
escribes, por
favor. Muchas
gracias & .
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iHola, hoy es un
dia especial
e Te
quiero presentar
a una clienta
IMPARABLE
de Mibanco, que
también
emprende como
tu. Su nombre
es
_*TERESITA*
__y tiene unas
vivencias que te

Semana 0 va a compartir
por este

[A2] WhatsApp.

Referencia a

Teresita Ojo que Teresita
anda ocupada

Segundo como tu, que

mensaje desde tienes un

el WhatsApp  negocio, y por

de Mibanco, €s0 seguro que

presentando a  no tendra el

Teresita. tiempo para
responderte si le

TEXTO escribes €.

Semana 1

[A3] Saludo de Teresita

Inmediatamente después del
[A1], Teresita escribe este
mensaje de saludo en el chat
1:1 de WhatsApp.

TEXTO

iHola, [nombre del cliente]! Gracias a Mibanco por presentarnos. Estoy muy
feliz de conocerte © & & .

Yo también ando a full con mi negocio. jTodos estamos en las mismas! Pero
de donde sea voy a sacar tiempo para contarte de mis vivencias y quizas

algunas te puedan servir.

*;Qué bonito cuando entre nosotros nos ayudamos a salir adelante!*

Semana 1
[N1.01] Autoconfianza

Teresita inicia el envio de
empujones.

Los empujones de tipo N1
buscan incidir en la
autoconfianza de las mujeres

Buenos dias, [nombre del cliente] @@ Soy Teresita, ;recuerdas? Te traigo un
nuevo mensajito en audio.

[SE INSERTA AUDIO]

Texto del audio: Estoy muy contenta de conocerte. Sé que entiendes lo duro
que es iniciar un negocio desde abajo. A mi me ha costado mucho, no solo
tiempo, sino también paciencia y esfuerzo. He tenido que aprender a confiar
en mi misma y para eso le agradezco a mi familia que ha estado a mi lado.
Siempre hay personas buenas que nos apoyan, ;no? Me falta tanto por

emprendedoras. hacer, pero de a poco veo los frutos.

AUDIO Uy, te escribo mas ratito, que el trabajo no espera. jSigue adelante que tu
esfuerzo vale la pena!

Semana 2 Buenos dias, [nombre] ., te quiero contar algo que me paso «s
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[N1.02] Autoconfianza

Teresita continta el envio de
empujones a través de

mensajes directos a cada una
de las mujeres participantes.

Esta semana las ventas estan bajas. Cuando las cosas estan asi dificiles me
pongo a pensar yo sola para ver qué puedo hacer. Pero me he dado cuenta de
que a veces es bueno compartir lo que uno pasa para no cargarse con todo,
(no?

Le conté a mi sobrino que también trabaja en este rubro. Me vio preocupada,
pero me dijo que ¢l me admira. Me ve como una persona fuerte que sale

TEXTO adelante a pesar de los dias malos. Yo siento que eso me ha dado fuerzas
para continuar &3 & .
Siempre habra dias dificiles, pero ti eres capaz de salir adelante @& & .
iAcuérdate, ah!

Semana 3 Hola, [nombre], aqui te dejo un nuevo mensaje

[N2.01] Crédito

Teresita continta el envio de
empujones.

A partir de este dia, Teresita
envia empujones del tipo N2,
orientados a introducir el tema
del crédito mediante el uso de
historias.

AUDIO

[SE INSERTA AUDIO]

Texto del audio: Antes yo trabajaba para sobrevivir, me sacaba el ancho y
casi ni veia a mi familia porque trabajaba para otro sefior. Asi pensando me
aventé a tener lo mio, mi propio negocio, pero necesitaba capital, y mis
ahorros no me alcanzaban. Al comienzo me fue regular nomds, pero no me
desanimé. Me metia a juntas para ayudarme con el capital y fui mejorando.
Me di cuenta de que, si yo tengo que cumplir con alguien, cumplo. No me
gusta quedar mal.

Asi me hice una buena fama de pagadora con los prestamistas de mi zona.
La mejor garantia que podemos tener es nuestro propio trabajo, uno mismo
se garantiza.
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Semana 4
[N2.02] Crédito

Teresita continta el envio de
empujones del tipo N2.

TEXTO

Buenas, buenas, [nombre], ;qué me cuentas? Aprovechando que estoy
descansando te mando otro mensajito @ .

Te cuento que cuando recién abri mi negocio no vendia casi nada & &
Llegaba gente al local, pero jno compraban! Mis padrinos, que tienen afios
de experiencia, me hicieron ver que me faltaba escuchar més a los clientes
para saber bien lo que querian .

Ellos me ensefiaron a apuntar todo lo que pedian los clientes en un cuaderno.
Eso me sirvid para surtir el negocio. Y cuando no me alcanzé el capital, me
ayudaron con un préstamo pequefio con la tinica condicion de que *solo
usara la plata para invertir en la mercaderia* que habia apuntado en mi
cuaderno.

Los emprendedores somos bien inteligentes para invertir el capital que
tenemos. jYa te has dado cuenta, seguro! ®® Ya pues, te escribo otro dia.

Semana 5
[N2.03] Crédito

Teresita contintia el envio de
empujones del tipo N2.

AUDIO

iBuenos dias, [nombre]! Aqui saluddndote de nuevo. Esta vez te mando un
audio

[SE INSERTA AUDIO]

Texto del audio: No sé si ya te conté, pero yo vendia en un local alquilado
que era bien chiquito. Como cualquiera, mi suerio era tener mi local propio.
Mi familia me decia que ya tenia que comprar, pero yo sabia que todavia me
faltaba y no me dejé apurar.

Mas bien como yo tenia las cuentas bien ordenadas en mi cuaderno, le
ensené a una asesora de Mibanco que me recomendaron. Le conté la meta
que yo tenia y me ayudo a sacar el primer crédito para empezar a crecer.

Después de esto todavia me quedé en mi puesto chiquito un par de afios mas,
pero sabiendo que yo ya estaba creciendo. jHay que tenerse paciencia!

Semana 6
[N3.01] Futuro

Teresita continta el envio de
empujones, pero a partir de
este dia los mensajes se
orientan a trabajar la
perspectiva del futuro.

AUDIO

Hola, [Nombre] &, ;como va el negocio esta semana? Te cuento algo que
me pasé cuando empecé a emprender « .

[SE INSERTA AUDIO]

Texto del audio: “;Para qué trabajas tanto? [Tu trabajas para pagar
préstamos nomds!”, asi me habia dicho un vecino. Y yo le iba a responder
“qué te importa”, pero me aguante.

Yo he sabido hacer trabajar mi capital para no quedarme y lo mas bonito es
que no estoy sola en mi esfuerzo. Ese primer crédito que saqué del banco lo
pagué trabajando duro, y viéendome ast mis hijas han aprendido y me
apoyan. Las tres compartimos el mismo suerio.

Asi le conté a mi vecino, que es mas espeso que el Quaker con maicena, pero
tiene buen corazon. Ahora ya no me dice nada ya. Mas bien lo veo hablando

con una asesora de Mibanco.

jTodos tenemos derecho a tener metas para el futuro!
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Semana 7
[N3.02] Futuro

Teresita continua el envio de
empujones del tipo N3.

AUDIO

[Nombre], hoy vengo con un mensaje mas que espero te sirva para tu
negocio y para la vida €3,

[SE INSERTA AUDIO]

Texto del audio: Un dia conversando con mi primo me dijo que su hijo
mayor Mathias le habia pedido apoyo para sus estudios superiores. Uy, mi
primo no sabia como hacer porque estaba terminando de pagar el primer
préstamo que habia sacado, pues.

La verdad es que yo también me quedé pensando porque tengo hijas que ya
estan creciendo. Le aconsejé que, asi como nuestros hijos nos ayudan en el
negocio, nosotros también tenemos que comprometernos con los suefios que
tienen. Ademas, que su hijo tiene buen ojo para administrar su negocio de
menti.

Y te cuento pues que, teniendo esa nueva meta, los dos juntos se animaron a
sacar un segundo préstamo para ampliar de almuerzos a desayunos y cenas.

Ya con la ganancia empezaron a separar para los estudios de Mathias.

Con metas claras, sacamos a la familia adelante.

Semana 8
[N3.03] Futuro

Teresita continua el envio de
empujones del tipo N3.

AUDIO

(Qué tal, [Nombre]? Siempre estamos ocupados trabajando, pero aqui me
hago un tiempito para escribirte € & @ .

[SE INSERTA AUDIO]

Texto del audio: ;Qué tal, [Nombre]? Siempre estamos ocupados
trabajando, pero aqui me hago un tiempito para enviarte este audio.

Para serte franca yo al comienzo no pensaba dedicarme tanto tiempo a este
negocio. Ya voy quince anos, que es casi la misma edad de mi hijo menor. Te
quiero contar algo que yo sé que tii vas a saber comprender.

Pasé épocas muy duras con mi negocio. Llegué a pensar en traspasar mi
mercaderia y dedicarme a otra cosa. Veia que unos amigos que sacaron un
segundo préstamo salieron adelante. Yo estando solita sentia miedo. No
sabia si iba a poder.

Ahi me apoyé en mi familia y ellos supieron ayudarme. Recuperé mi
motivacion y me animé a sacar ese segundo préstamo para seguir
avanzando.

jAl final siempre vamos a tener dudas, pero nuestras metas son mas
grandes!

Semana &
[A4] Despedida

Teresita contintia el envio de
empujones del tipo N2.

TEXTO

Gracias por dejarme participar en tu vida @ . Espero que mis vivencias te
hayan servido para continuar con tus metas. *Vamos a seguir trabajando t y
yo*, con mucha decision £ .

iNos encontraremos mas adelante! . @
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D. Anexo 4. Cuadros de célculo de poder

Cuadro A4.1. Posibles escenarios para el tamaiio de muestra, Financiera Confianza

s Poder - Cliser  claster G000 AR IR SO e Efeeto (1CO)
(alfa) (1-beta)  control  tratamiento control  tratamiento muestra tamiento tamiento
0,05 0,75 239 239 10 10 4.780 0,04 0,06 0,02 0,05
0,05 0,80 271 271 10 10 5.420 0,04 0,06 0,02 0,05
Fuente: Elaboracion propia.
Cuadro A4.2. Posibles escenarios para el tamaiio de muestra, Mibanco
Cameia (e Quser Clster - ERE - CEEE Al preata Pora Efeo R0
(alfa) beta) control tratamiento control tratamiento  muestra miento tamiento (Ice)
0,05 0,8 27 27 150 150 8.100 0,5 0,55 0,05 0,01
0,05 0,8 7 7 150 150 2.100 0,5 0,60 0,10 0,01

Fuente: Elaboracion propia.
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E. Anexo 5. Resultados de las encuestas

Los resultados de la encuesta de linea base permiten identificar algunas caracteristicas personales
adicionales de las participantes, pese a que, como se ha sefialado, no se cuenta con suficientes

datos para incluirlos en el analisis.

Financiera Confianza
La encuesta aplicada en Financiera Confianza obtuvo 936 respuestas, de las cuales 450

corresponden al grupo de control y 486 al grupo de tratamiento. El 17% de las entrevistadas
declar6 ser indigena segun su lengua materna, resultado coincidente con la estadistica nacional
para el 2024, que indica que el 16,3% de la poblacion peruana tiene como lengua materna una
lengua indigena u originaria. Ademas, el 90% de las encuestadas mencion6 contar con educacion
superior —técnica o universitaria—; el 8,1%, con educacion de nivel secundario, y menos del 2%,
con educacion primaria. Adicionalmente, con relacion a la satisfaccion de las clientas con sus
vidas, el 41% menciono estar satisfecha; el 24,9%, poco satisfecha; el 16,2%, muy satisfecha, y

el 13,7%, totalmente satisfecha (cuadro A5.1).

Cuadro AS.1. Caracteristicas personales de las clientas de Financiera Confianza

Variable Control  Tratamiento Total
% con lengua materna distinta del castellano 17,4 16,8 17,1
Nivel educativo
% sin instruccidn - 0,4 0,2
% con estudios de nivel primario 1,6 1,9 1,7
% con estudios de nivel secundario 8,5 7,8 8,1
% con estudios de nivel superior técnico 434 47.4 45,5
% con estudios de nivel superior universitario 46,6 42,5 44 4
Del total de los ingresos, aporte en el hogar
% no aporta 3.4 4.4 3.9
% aporta menos de la mitad 223 22.9 22,7
% aporta la mitad 30,6 34,6 32,7
% aporta mas de la mitad 24,6 16,8 20,5
% aporta todo 19,2 21,3 20,3
Satisfaccion con la vida
% nada satisfecho 4,0 3,5 3,8
% poco satisfecho 274 22.8 249
% satisfecho 41,7 41,2 41,4
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Variable Control Tratamiento Total

% muy satisfecho 13,6 18,4 16,2
% totalmente satisfecho 13,2 14,1 13,7
n 450 486 936

Fuente: Elaboracion propia, con base en encuesta de entrada de Financiera Confianza.
n: tamaio de la muestra.

Al revisar los resultados relacionados con la vinculacion social de las clientas, se encontré que
mas del 80% manifestd no poder confiar en los demas. Ademas, el 37% indico haber realizado
algin trabajo en sus comunidades en los ultimos tres meses. Finalmente, se identifico una
distribucion relativamente homogénea en cuanto a la distancia entre las clientas y la institucion

financiera, lo que el acceso a servicios financieros (cuadro A5.2).

Cuadro A5.2. Caracteristicas sociales de las clientas de Financiera Confianza

Variable Control  Tratamiento Total
Distancia a la institucion financiera
Menos de 10 minutos 26,4 277 27,1
Entre 10 y 20 minutos 23,6 26,0 24.8
Entre 20 y 30 minutos 284 244 26,3
Mas de 30 minutos 21,6 21,9 21,7
Deseabilidad social
% que ha hecho trabajo comunal o comunitario (3 37,5 36,8 37,1
meses)
Confianza interpersonal
% que no confia en los demas 87,9 82,7 85,2
% que confia en la mayoria de las personas 12,1 17,3 14,8
n 450 486 936

Fuente: Elaboracion propia, con base en la encuesta de entrada de Financiera Confianza.

n: tamafo de la muestra.

Con respecto a los indicadores relacionados con el acceso al financiamiento, la encuesta indagd
sobre los hébitos de ahorro de las clientas. Uno de los resultados relevantes fue el alto porcentaje
de mujeres que manifest6 una intencién de ahorrar (mas del 80%); a su vez, el 40% indic6 haber
ahorrado el mes anterior. De quienes ahorraron, la mayor parte lo hicieron de manera informal
(66%). Es interesante sefialar que un porcentaje elevado de las clientas afirmo tener una meta de

ahorro (77%) (cuadro A5.3).

Cuadro AS5.3. Ahorro de las clientas participantes
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Variable Control Tratamiento Total

% que piensa ahorrar el proximo 84,6 82,4 83,4
mes

% que ahorro el mes pasado 41,6 40,4 40,9
% que ahorro en institucion 26,4 24,6 25.5
financiera

% con ahorro no formal 62,3 70,2 66,4
% que tiene meta de ahorro 77,8 76,3 77,0
n 450 486 936

Fuente: Elaboracion propia, con base en la encuesta de entrada de Financiera Confianza.
n: tamafo de la muestra.

Mibanco
El cuadro AS5.4 muestra que el 39,9% de los clientes de Mibanco tenia una lengua materna

distinta del castellano. La mayoria contaba con educacion secundaria (65,3%), mientras que un
25,8% poseia estudios superiores (técnicos y universitarios). En cuanto a la contribucion
econdmica, el 31,3% de los clientes aportaba la totalidad de sus ingresos al hogar, situacién que
resultd mas comun entre los hombres en ambos grupos (35% en el grupo de control y 38,3% en
el de tratamiento). Respecto del nivel de satisfaccion con su vida, el 68,8% de los clientes se
considero satisfecho o muy satisfecho, aunque las mujeres del grupo de tratamiento presentaron

el nivel més bajo de satisfaccion plena, con solo un 23,7%.

Cuadro AS5.4. Caracteristicas personales de los clientes de Mibanco

. Control Tratamiento Total
Variable = =
Mujer Hombre Mujer Hombre

% con lengua materna distinta del castellano 39,0 39,0 36,7 44.6 39,9
Nivel educativo
% sin instruccion 1,4 0,6 1,7 0,3 0,9
% con estudios de nivel primario 9,3 7,3 8,2 7,2 7,9
% con estudios de nivel secundario 62,8 67,5 62,2 68,0 65,3
% con estudios de nivel superior técnico 18,3 16,7 18,7 15,3 17,1
% con estudios de nivel superior
universitario 8.3 7,9 9,2 9,3 8,7
Del total de los ingresos, aporte en el hogar
% no aporta 2,1 2,5 3,7 1,5 24
% aporta menos de la mitad 293 19,2 25,5 18,0 22,6
% aporta la mitad 34,5 25,7 37,1 24,6 30,0
% aporta mas de la mitad 9,0 17,5 8,8 17,7 13,6
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Variable Control Tratamiento Total
% aporta todo 252 35,0 24,8 383 31,3
Satisfaccion con la vida
% muy insatisfecho 2.4 2,3 1,7 1,2 1.9
% insatisfecho 25,5 24,9 25,9 23,7 24,9
% ni satisfecho ni insatisfecho 4,1 37 7,5 2,7 4,4
% satisfecho 34,5 32,8 41,5 35,9 36,0
% muy satisfecho 33,5 36,4 23,5 36,5 32,8
n 290 354 294 334 1.272

Fuente: Elaboracion propia, con base en la encuesta de entrada de Mibanco.

n: tamafo de la muestra.

Analizando las caracteristicas sociales de los clientes de Mibanco, se observa que el 42,1%
residia a menos de 10 minutos de la institucion financiera, porcentaje que fue ligeramente mayor
entre los hombres del grupo de control (44,1%). En términos de deseabilidad social, el 45,2%
habia participado en trabajos comunales o comunitarios en los Ultimos tres meses, y los hombres
de ambos grupos registraban los niveles mas altos (51,7% en el de control y 47,9% en el de
tratamiento). Respecto de la confianza interpersonal, el 63,5% de los clientes consideraba a los
demas como “algo confiables” o “muy confiables”, mientras que un 4,8% los calificaba como

“nada confiables”, percepcion mas frecuente entre las mujeres del grupo de tratamiento (5,8%)

(cuadro AS.5).

Cuadro A5.5. Caracteristicas sociales de los clientes de Mibanco

Variable Control Tratamiento Total
Mujer Hombre Mujer Hombre

Distancia a la institucion financiera
Menos de 10 minutos 41,0 44,1 39.8 43,1 42,1
Entre 10y 20 minutos 20,3 18,4 28,2 19,8 21,5
Entre 20 y 30 minutos 15,2 13,8 10,2 11,7 12,7
Mas de 30 minutos 23,5 23,7 21,8 25,5 23,7
Deseabilidad social
% que ha hecho trabajo comunal o 41.0 517 384 479 459
comunitario (3 meses) ’ ’ ’ ’ ’
Confianza interpersonal
% que considera al resto nada confiable 3.5 5.4 58 4,5 4,8
% que considera al resto poco confiable 30,3 29,7 36,1 31,1 31,7
% que considera al resto algo confiable 37,9 34,2 34.0 35,0 35,2
% que considera al resto muy confiable 283 30,8 24,2 29,3 28,3
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n 290 354 294 334 1.272

Fuente: Elaboracion propia, con base en la encuesta de entrada de Mibanco.
n: tamaio de la muestra.

Con respecto al ahorro y al crédito entre los clientes, se encontré que el 74% planeaba solicitar
un crédito en los proximos seis meses, intencion que resulté mas frecuente entre los hombres del
grupo de tratamiento (77%). En cuanto al ahorro, el 72,2% de los clientes indico haber ahorrado
durante el mes anterior, con una participacion ligeramente mayor entre los hombres en ambos
grupos (73,7% en el de control y un 74,3% en el de tratamiento) (cuadro A5.6). Estos datos
reflejan un alto interés en el acceso al crédito y una tendencia generalizada hacia el ahorro entre

los clientes.

Cuadro AS5.6. Ahorro y crédito de los clientes de Mibanco

A Control Tratamiento
Variable = = Total
Mujer Hombre Mujer Hombre
% que piensa sacar un crédito en 74,8 74,6 69,1 77,0 74,0
los proximos 6 meses
% que ahorro el mes anterior 68,3 73,7 71,8 74,3 72,2
n 290 354 294 334 1.272

Fuente: Elaboracion propia, con base en la encuesta de entrada de Mibanco.
n: tamafo de la muestra.
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