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Las micro, pequefias y medianas empresas (mipyme) de América Latina y el Caribe
(ALC) comprenden un robusto tejido productivo con particularidades que reflejan
las caracteristicas macroecondémicas de sus paises. Una de estas particularidades es
el acceso al crédito, el cual tiene matices diferenciados acordes a la naturaleza de la
mipyme que solicite dicho crédito. En este sentido, el rasgo de sexo o género tiene
implicaciones en las mipyme, y por ende en cémo las mismas acceden a préstamos.
Para potenciar el acceso a financiamiento de mipyme dirigidas o lideradas por mujeres,
es necesario considerar las caracteristicas peculiares de la oferta y de la demanda que
derivan en menor financiamiento, o en un financiamiento que no es adecuado.

Si bien existen combinaciones diversas para mejorar el entorno de financiamiento para
mipyme de mujeres, uno de los puntos sugeridos es catalizar, por medio de los bancos
nacionales de desarrollo (BND), la oferta que las instituciones financieras (IF) brindan
en la actualidad.

En el presente documento se identifican y comparten las buenas practicas que pueden
replicar los BND para potenciar el acceso y el uso de financiamiento (crédito) para
las mujeres y sus mipyme. Se trata de herramientas y practicas que sirven tanto para
motivar la demanda que se autolimita (empresarias que no solicitan un préstamo)
como para fortalecer la oferta de crédito que no estd cubriendo las necesidades, no
se ajusta a las caracteristicas de las empresas de mujeres o se desvia a otros clientes.
Dentro de los principales hallazgos recopilados, se mencionan el disefio de productos
con consideraciones no financieras (como asesorias personalizadas, capacitaciones,
actividades de networking y fortalecimiento de capacidades, entre otras), asi como
el gestionar la creacidén de productos financieros basados en segmentaciones y en
indagaciones detalladas del mercado de las empresas de mujeres. Al mismo tiempo,
se plantea realizar alianzas con instituciones especializadas en la materia y considerar
mecanismos digitales para soluciones acotadas.

Las mejores practicas que se presentan en este documento no son exclusivas para la
problematica en la que se han encuadrado, pero, a efectos de simplicidad en la lectura,
estas recomendaciones se han relacionado con aquellas limitaciones en las que tienen
mayor potencial de impactar. Es clave entender que todas las buenas practicas en su
conjunto que se presentan en estas paginas influyen de una u otra manera para potenciar
la demanda de crédito y adecuar la oferta a las necesidades de las mipyme de mujeres.
Comprender el mercado local, junto con datos desagregados por sexo, hard que cada
IF pueda seleccionar la combinacion de mejores practicas que considere mas oportuna
segun sus objetivos, capacidad y recursos en cada momento del tiempo.
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Segun datos reportados por el SME Finance Forum,® un 13% de las micro, pequeias
y medianas empresas (mipyme) formales de América Latina y el Caribe (ALC) son de
propiedad de mujeres o estan lideradas por estas.® Si bien esto demuestra la presencia
reducida de mipyme de mujeres en la region, grandes diferencias pueden evidenciarse
tanto por paises y como por tamano de las empresas. En general, las empresas de
mujeres suelen estar mas concentradas en el segmento de la microempresa, y su tamafo
es uno de los factores relevantes, y a la vez una de las consecuencias, de las barreras de
acceso al financiamiento.

La representacion en general reducida de las mipyme de mujeres debe ser interpretada
en un analisis que contemple las limitaciones que derivan en esta situacién, las cuales se
presentan tanto del lado de la oferta como del lado de la demanda. Desde una primera
mirada, en la oferta aparecen obstaculos como productos y servicios que no estan
disefados de acuerdo con las necesidades de las mujeres; requerimientos de garantias
gue no contemplan las realidades sociales de este colectivo y como las mismas afectan
negativamente la tenencia de activos; requisitos de apertura de productos que bloguean
el interés de las mujeres, y sesgos de género, entre otros impedimentos. Desde el lado
de la demanda, cabe destacar aspectos como la imposicién social de una doble carga
en las mujeres (laboral y doméstica), lo cual impide que puedan tener flexibilidad para
acercarse a sucursales bancarias; la falta de conocimiento financiero sobre los productos
gue necesitan; la autoexclusiéon del sistema financiero, etc. Asi, los motivos por los
cuales las mujeres emprenden son diferentes de aquellos que llevan a los hombres a
emprender. Esto es: las mujeres usualmente inician un negocio por necesidad, mientras
qgue los hombres lo hacen por oportunidad. En este sentido, ALC presenta tasas de
emprendimiento de mujeres elevadas comparadas con otras regiones, con Ecuador,
Chile, Brasil, Guatemala y Colombia a la cabeza (Global Entrepreneurship Monitor, 2018).
Los estudios apuntan a una mayor informalidad de las empresas de mujeres, la falta de
financiamiento adecuado para que las empresarias comiencen o expandan sus firmas,
las tareas domésticas y de cuidado que restan tiempo a las empresarias para dedicarse
al negocio y a la formacién, y roles y sesgos de género como algunas de las causas
para que las mujeres emprendan menos que los hombres, o se vean reflejadas en menor
medida en los datos oficiales. A esto se le suman las barreras, o los techos de cristal,
que limitan el nUmero de mujeres en puestos de decisién y alta gerencia, lo cual también
reduce el numero de empresas clasificadas como mipyme de mujeres, especialmente
cuanto mayor es su tamafio. En consecuencia, las empresas propiedad de y lideradas
por mujeres de la regién tienden a ser mas pequenas, mas jovenes, mas concentradas
en servicios, y menos intensivas en capital que las empresas de hombres.

A pesar de que el contexto anterior ocurre en el ambito del sector privado (al estar
vinculado con instituciones financieras [IF]), guarda una estrecha relacién con el sector

(1) Véase SME Finance Forum

(2) Como mejor practica, se ha adoptado la definicion de empresa de mujer sugerida por la Corporaciéon Financiera Internacional
(CFl), de acuerdo con la cual dichas empresas son las que tienen al menos un 51% de la propiedad en manos de mujeres, o que al
menos el 20% es de propiedad de mujeres y que cuentan con: i) una mujer en la alta direccion (gerente, gerente de operaciones,
vicepresidente) y ii) al menos el 30% de la junta directiva, en el caso de existir, compuesta por mujeres (CFI, s/f).
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publico. De este modo, no solamente desde la d6ptica de las politicas publicas, sino
también desde el rol que tienen entidades como los bancos nacionales de desarrollo
(BND), se pueden gestar iniciativas que inviten a las IF a disefar productos financieros
centrados en las mujeres, repensar sus servicios no financieros, y realizar mediciones de
su cartera de clientes desagregadas por sexo, entre otras iniciativas.

Si bien existen datos que brindan aproximaciones a la notoria brecha de género en
servicios financieros, es importante tener en cuenta que los mismos pueden estar
subdimensionados con respecto al tamafio de la brecha. Por ende, los datos incluidos en
este documento deben considerar las limitaciones que dichas bases de datos y fuentes
de informacion tienen. En este sentido, si bien el 54% de la poblacion mayor de 15 afios
de ALC tiene una cuenta en una IF, solo el 8,5% de las mujeres y el 10,7% de los hombres
accedid a un préstamo en 2017. Si se observa el destino de los préstamos, Unicamente el
4,7% de las mujeres se endeudd con una IF para invertir en su negocio, frente a un 6,6% de
los hombres (Banco Mundial, 2017). Esta ultima cifra se explica no solamente porque, en
contraste con los hombres, las mujeres tienen menor proporcidon de propiedad y liderazgo
de empresas, sino también porque tienen mas restricciones para acceder a préstamos.

Tener acceso a financiamiento, y hacer uso de este, es fundamental para la creacion, el
desarrollo y la expansion de cualquier empresa. Pero es especialmente relevante para
las micro, pequefas y medianas empresas (mipyme), que no suelen contar con otras
alternativas financieras viables. Efectivamente, el 30% de las mipyme de mujeres de la
region se enfrentan a limitaciones de financiamiento, y representan el 9% de la brecha
de financiamiento formal del total de mipyme, es decir US$91.921 millones. En promedio,
en la regién, el porcentaje de mipyme de mujeres con algun tipo de restricciéon al
financiamiento (total o parcial) es mayor que en el caso de mipyme de hombres, con una
brecha de género del 5%. Ademas, la demanda informal de financiamiento en la regidn
asciende a US$756.129 millones, con una representacion significativa de empresas de
mujeres. Por lo tanto, hay una necesidad considerable de financiamiento por cubrir de
las mipyme de la regién en general (cuyo monto equivale al 20% del ingreso interno
bruto),® y de las mipyme de mujeres en particular.

La existencia de barreras al crédito oficial para las mipyme de mujeres perjudica su
existencia, supervivencia y crecimiento, y afecta a su capacidad de creacién de empleo
y valor, lo cual influye en la economia en su conjunto. Por ello, los BND tienen un papel
crucial en entender las dinamicas tanto de la oferta como de la demanda de crédito
de las empresarias y sus empresas, para que ellas puedan intervenir y fortalecer su
inclusién financiera.

Teniendo presentes los desafios que enfrentan las mujeres en temas como el acceso

financiero, en su Vision 2025 el Grupo BID (BID y ClI, 2021) resalta la importancia de
trabajar con la igualdad de género, la diversidad y la inclusién como uno de sus temas

(3) Véase SME Finance Forum
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transversales. En este sentido, dicha Visidn postula la relevancia de disefar programas
centrados principalmente en la igualdad de género y el empoderamiento de las
mujeres con los cuales cofinanciar iniciativas de mujeres, buscar formas de aumentar
el financiamiento en apoyo de empresas lideradas por mujeres, fomentar politicas que
amplien el acceso al crédito para emprendimientos de mujeres y mejorar el acceso de
las mujeres de todos los estratos econdmicos a los sistemas financieros de la regién
(BID y ClII, 2021).

GRAFICO 1 P Oportunidades de los BND para potenciar la demanda autolimitada de crédito de las
mipyme de mujeres

SEGUNDO PISO PRIMER PISO
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2.1

Los bancos nacionales de desarrollo como
bancos de primer piso

Para incentivar la demanda de crédito, los BND pueden ofrecer informacidn, capacitacion
y herramientas para los negocios a las empresarias. Ademas, a través de la tecnologia,
y en alianza con firmas fintech y otros agentes claves, los BND pueden acercarles,
de forma sencilla y flexible, los productos financieros disponibles en el mercado, asi
como fortalecer a las empresarias para que tomen sus decisiones financieras de forma
responsable y segura.

Diseiar productos centrados en las necesidades de las mujeres

Una parte de las mujeres que demandan productos financieros no se estd acercando
a las IF para solicitar un crédito porque no percibe que el valor de los productos
disponibles supere los costos de realizar todo el proceso de solicitud. Es decir, hay
empresarias que, si encontraran productos financieros adecuados, estarian dispuestas
a endeudarse. Por lo tanto, una forma de estimular la demanda es entendiendo sus
necesidades y disefAando productos financieros acordes. Esto supone, alimentado por
estudios de mercado locales, ofrecer préstamos cuyos montos, periodos de repago,
colateral y garantias demandadas, tipo de interés, conceptos susceptibles de ser
financiados, requerimientos de informacién, y demas elementos se adapten a la realidad
de las empresarias.

Por ejemplo, aquellas empresarias que buscan invertir en tecnologia suelen encontrarse
con obstaculos para su financiamiento. Entender el acceso y el uso de la tecnologia
por parte de las mipyme de mujeres resulta crucial para la inclusiéon financiera por dos
motivos: i) los obstaculos para acceder a financiamiento limitan también el acceso de
las empresarias a tecnologia; ii) el menor acceso y uso de tecnologia tiende a hacer
que las mipyme de mujeres sean menos productivas, y por consiguiente, menos
atractivas para las IF. Por ello, los BND tienen espacio de intervencidén en potenciar el
acceso vy el uso de tecnologia por parte de las mipyme de mujeres, y asi fortalecer su
inclusion financiera. Entre las formas de financiamiento adecuadas para la adquisicion
de tecnologia por parte de las mipyme de mujeres, cabe mencionar el factoring y el
leasing. Ademas, ya hay ejemplos de practicas innovadoras para financiar equipos y
otros bienes tecnoldgicos, de forma accesible para las mipyme de mujeres; por ejemplo,
utilizando el propio bien por financiar como garantia, y realizando el pago del préstamo
directamente al vendedor.

15
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@® Ofrecer informacidn sobre productos financieros

Una de las principales formas de potenciar la demanda de crédito es facilitar a las
potenciales clientas informacidn sobre las alternativas de productos financieros que
les ofrece el mercado, especialmente aquellos productos disefados para mipyme de
mujeres. Para ello, se deben utilizar diferentes canales de comunicacidon, de acuerdo
con los que mas utilice cada tipo de empresaria: tanto en persona en las oficinas de las
IF, a través de blogs o de newsletters, en la pagina web institucional, o bien mediante
las redes sociales y por medio plataformas que unifiquen en un solo lugar todos los
productos que ofrece el mercado. Otra forma consiste enemplear aplicativosy diferentes
soluciones tecnoldgicas en alianza con firmas fintech. En este sentido, una sugerencia
para los BND en su accionar como bancos de primer piso es que deberian considerar
el principio de llevar informacion por medio de referentes o de pares. Particularmente,
para las mujeres es importante que la informacidn pueda ser transmitida en un lenguaje
claro y que esa labor la realicen otras mujeres en las que se puedan ver reflejadas.
Los BND pueden promocionar sesiones en donde las empresarias hablen sobre sus
experiencias y casos, utilizando productos financieros para los cuales se quiera tener
una mayor clientela mujer.

Ofrecer servicios no financieros

La gran mayoria de las IF con una cartera dedicada a mipyme ofrece servicios no
financieros que fortalecen el perfil de sus clientas. Estos servicios buscan cubrir
necesidades especificas que tienen las empresarias, ya que ellas cuentan con menor
exposicion al conocimiento de conceptos financieros, menor formacion en gestion de
empresas, menor numero de contactos profesionales, bajos niveles de confianza en las
propias capacidades, mayor aversion al riesgo, y limitaciones de tiempo para dedicar a
la formacién y a la empresa. Los servicios no financieros deben ir ligados, en la medida
de lo posible, con los productos financieros ofrecidos por las IF, especialmente en el
caso de la educacion financiera, para que las clientas pueden ver una aplicacion directa
de los servicios que reciben.

Las empresarias perciben positivamente estos productos, como parte del valor ofrecido
por las IF, lo cual profundiza su relacién con el banco. Por ello, se deben disefar
tras un estudio de mercado que revele las necesidades de las empresas de mujeres
locales, considerando los diferentes segmentos de las mujeres empresarias, asi como
su interseccionalidad, y con objetivos claros respecto de qué se espera que aporten
a la IF (aumento de clientes, incremento de beneficios, mayor lealtad de los clientes o
reduccion del riesgo de las carteras, entre otros). Entre los servicios financieros para
potenciar la demanda de crédito se encuentran los siguientes:

16
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HERRAMIENTAS EMPRESARIALES DIGITALES: Directamente, o en alianza con
firmas fintech, se pueden ofrecer soluciones digitales que permitan crear de forma
sencillay digital los estados financieros, llevar las finanzas empresariales y acceder a
bajo costo a otros productos de gestiéon empresarial. De esta forma, las empresarias
pueden mejorar el manejo de sus negocios, y a su vez aumentar la probabilidad de
recibir préstamos de instituciones financieras. Esta es la solucién que ofrece BanhJi
en Camboya, mediante un programa sencillo, pero con capacidad de elaborar
una multitud de reportes contables, y con ellos dar valor a diferentes indicadores
claves de desempefno (KPI, por sus siglas en inglés). BanhJi permite conectar las
necesidades de las mipyme con profesionales contables independientes a través
de una plataforma, que a su vez tiene el potencial de conectarse con el ecosistema
financiero para la toma de decisiones sobre préstamos, y posteriormente ver su
evoluciéon a tiempo real. En ALC, ContaAzul es una fintech brasilefia que ofrece
una plataforma para conectar a la pequefia empresa con su contabilidad, y con los
requerimientos de documentacion demandados por bancos y gobiernos.

ASESORAMIENTO Y EDUCACION FINANCIERA: Para fortalecer la confianza
con la que las mujeres empresarias toman sus decisiones financieras, se pueden
ofrecer capacitaciones en la tematica. También se les puede acompafar a través
de asesores personalizados, que comprendan la forma de interactuar de las
empresarias, creando relaciones de confianza. Por ejemplo, a través de la pagina
web de su programa “We Initiative”, el Banco BLC del Libano ofrece sus servicios
no financieros, entre los que se encuentra la oportunidad de contactar especialistas
sin cargo adicional (Berfond, Haas et al.,, 2014). Otra estrategia que pueden emplear
los BND en su papel de banca de primer piso es llevar contenidos de educacidon
financiera justamente cuando la cliente estd adquiriendo un producto financiero.
Es decir, considerar los momentos ensefiables, dado que es cuando las empresarias
estdn mas propensas a aplicar esos conocimientos adquiridos, al tiempo que se
practica el principio de “aprender haciendo”.

CAPACITACIONES EN GESTION DEL NEGOCIO: Recibir capacitaciones que
les permitan a las empresarias gestionar de forma mas eficiente sus negocios vy
gue potencien su seguridad como empresarias puede incentivar la demanda
de crédito. Por ejemplo, en Chile, Banco Estado desarrolld la comunidad en
linea CreceMujerEmprendedora, para expandir el nivel de apoyo ofrecido a las
empresarias, y a ellas ahorrarles tiempo. La comunidad esta abierta a clientas y
no clientas, y ofrece recursos de formacion, articulos relevantes y el registro para
asistir a eventos empresariales. Ademas, en la plataforma se presentan perfiles
de mujeres emprendedoras exitosas, asi como de otras mujeres que sirvan como
inspiracion para las usuarias.®

(4) Se trata de un caso de estudio de la Financial Alliance for Women.
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2.2

@® Crear relaciones duraderas con las empresarias

Las empresarias suelen buscar una relacidn cercana y particular en su trato con las
diferentes partes de sus negocios, no meras transacciones. Por lo tanto, el personal
de crédito debe saber cdémo escucharlas y crear esa relacién de confianza, que pasa
por la empatia, mas alla de la informacidn financiera. Dedicarles tiempo e informacion
personalizada, dar continuidad a las conversaciones establecidas y respetar sus
tiempos para la toma de decisiones son algunas de las practicas que facilitan que las
mujeres empresarias se sientan mas cdmodas en la IF. Como resultado, estardn mas
predispuestas a regresar y a considerar adquirir aquellos productos financieros que
se ajusten a sus necesidades. En definitiva, el marketing que se haga para atraer a
las empresarias debe venir acompaiado de una experiencia acorde cuando estas se
acercan (fisica o virtualmente) a la institucidon. Al mismo tiempo, las mujeres tienden
a referir a sus instituciones bancarias en mayor proporcion que los hombres, si estas
les brindan un servicio cercano y que resuelva sus necesidades. En el largo plazo, ellas
crean lazos de lealtad con sus instituciones financieras, lo cual debe ser continuamente
honrado por medio de la provision de servicios y productos que respondan a su ciclo
de vida.

Los bancos nacionales de desarrollo como
bancos de segundo piso

Los BND pueden trabajar con las IF intermediarias para que estas incentiven también la
demanda de crédito por parte de las mipyme de mujeres.

Ofrecer formacion para relacionarse con mujeres empresarias

Los BND pueden ofrecer capacitaciones a la alta direccidn, a los puestos del area
comercial y al resto del personal de las IF para concientizar sobre las condiciones
singulares a las que se enfrentan las mipyme de mujeres frente al crédito y otros
productos financieros, asi como acerca de los beneficios esperados para la institucion
de atenderlas adecuadamente. Por ejemplo, se puede apoyar a la banca para el
desarrollo de habilidades como la capacidad para escuchar, el brindar soluciones y el
entendimiento de la percepcidn del riesgo por parte de las mujeres, y su proceso de
toma de decisiones. Estos esfuerzos de capacitacion facilitan la aceptacion y el buen
manejo de los recursos financieros que se pongan a disposicion de las IF para atender
a las mipyme de mujeres.
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@® Ofrecer capacitacién para disefar productos y servicios adecuados

Una vez transitado internamente el camino de comprender las necesidades especificas
de las mipyme de mujeres en general, y de aquellas del mercado local en particular, los
BND pueden apoyar a las IF comerciales en el mismo camino para que puedan disefar
productos de valor que se ajusten a la realidad de estas clientas. El rol de los BND en
este frente serviria como guia y motivador para las IF en cuanto a qué contemplar en
el ciclo de diseio de productos y servicios financieros para las mujeres: es decir, las
mejores practicas que se puedan recopilar e intercambiar por parte de los BND es el
valor agregado que estos bancos pueden brindarles a las instituciones de primer piso.

Recuadro 1:

Women Entrepreneurship Banking (weB) es una iniciativa creada en 2012 por el Banco Interamericano
de Desarrollo (BID), la cual combina recursos de financiamiento, asistencia técnica y conocimiento
para apoyar a las mipyme de mujeres por medio de intermediarios financieros. Esta iniciativa, que
ha brindado apoyo a mas de 21 bancos en 12 paises de la regién, contempla la asistencia y la guia en
el disefio de productos financieros como cuentas bancarias, depdsitos, préstamos y seguros, junto
al diseffo de productos y servicios no financieros para empresas de mujeres, como capacitaciones,
mentoring y contactos.

La labor de weB consiste en centralizar préstamos realizados por las diferentes ventanillas del Grupo
BID (BID, BID Invest, BID Lab) para dinamizar préstamos a empresas de mujeres. A través de una
evaluacion se concluyd que el programa incorpora una légica vertical vinculada a los temas de género
con elementos mas robustos que aguellos préstamos canalizados por fuera del programa.

Una de lasintervenciones que se realizé con weB fue en El Salvador, donde se brindd apoyo para el ajuste
del proceso de evaluacion de préstamos al Banco G&T Continental, se mejoraron las capacidades de
gestion del riesgo, y ademas se adaptaron los sistemas para administrar nuevos productos financieros
para mujeres. Asimismo, este apoyo permitié mejorar el monitoreo de desempefio de las mipyme, a
la vez que se capacitd e incentivo al personal del banco. También se concientizd sobre los diferentes
productos financieros para peguefas empresas lideradas por mujeres, y se publicaron los resultados de
dicha iniciativa, a fin promover nuevas implementaciones similares en el futuro. Gracias a este respaldo
del programa weB, el Banco G&T Continental disefidé la “Linea de Crédito G&T Mujer”, que incluye
apoyo financiero (para capital de trabajo, inversiones a mediano y largo plazo, y consolidacion de la
deuda), apoyo técnico (cursos de formacion ofrecidos por consultores nacionales e internacionales), y
apoyo de marketing, a través de una plataforma para los productos de las clientas (BID Invest, 2020).
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©® Fortalecer la generacién de conocimiento sobre las mipyme de mujeres

Ademas de movilizar financiamiento, los BND cumplen un papel fundamental en la
produccién de informacién y la generacién de conocimiento clave para potenciar la
comprensidon de las mipyme de mujeres como un segmento diferenciado para las IF.
Los BND pueden realizar estudios de mercado que permitan a las IF entender en qué
sectores estdn operando las mipyme de mujeres, qué necesidades financieras tienen,
qgué canales de comunicaciéon suelen usar, qué subsegmentos se pueden encontrar,
entre otra informacion clave para atenderlas. En este sentido, el Banco Europeo para la
Reconstrucciony el Desarrollo (BERD), através de suprograma Womenin Business, ofrece
a las IF intermediarias investigaciones de mercado para identificar cuellos de botella y
oportunidades para servir a mipyme de mujeres; pone a disposicién buenas practicas
y lecciones aprendidas sobre la bancarizacién de mujeres; facilita la participacidon de
comunidades especializadas como la Financial Alliance For Women, y disefia paquetes
de asistencia técnica adaptados a las necesidades de cada IF intermediaria. Todo esto
se realiza con el fin Ultimo de potenciar el financiamiento disponible para mipyme de
mujeres en 18 paises de Europa.

Al mismo tiempo, los BND también pueden invitar a sus equipos de investigacién a
realizar pilotos sobre los cuales se publiquen casos de estudio que destaquen buenas
practicas en cuanto a qué funciona y qué no funciona al momento de atender el
mercado de las mujeres empresarias. Esto debe tener la finalidad de acortar la curva de
aprendizaje entre las IF que estén comenzando a transitar por dicho proceso.
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Una vez que las empresarias deciden solicitar un préstamo, tienden a encontrarse con
obstaculos para recibirlo en condiciones favorables: monto, tasas, plazos. Las IF pueden
desde denegar por completo el crédito hasta ofrecerlo con caracteristicas que no se
ajustan a las necesidades ni a las realidades de las mipyme de mujeres. A continuacidn,
se exponen algunas de las causas, asi como buenas practicas para adecuar la oferta de
crédito a este segmento.

GRAFICO 2 P Oportunidades de los bancos nacionales de desarrollo para brindar mas oferta de
crédito a mipyme de mujeres

l l
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Oportunidades de los bancos nacionales de
desarrollo para potenciar la oferta

Ofrecer garantias que cubran a las instituciones financieras parte del
riesgo percibido de trabajar con mipyme de mujeres

Una de las formas principales en las que los BND pueden fortalecer el financiamiento
para mipyme de mujeres es motivar por medio de productos financieros y estrategias de
conocimiento a las IF sobre cdémo servir al mercado de la mujer. Esto puede hacerse por
medio de productos innovadores, como las garantias, que ayuden a disminuir el riesgo
percibido por parte de las IF de trabajar con este sector. Las mipyme de mujeres cuentan
con menos informacién disponible sobre su historial crediticio y su contabilidad, que son
precisamente dos de las fuentes principales que utiliza la banca comercial para estimar
el riesgo de impago de un cliente. Adicionalmente, los bancos alegan que incurren en
deseconomias de escala en las evaluaciones de crédito a mipyme, ya que se trata de
numerosas operaciones de bajo monto (Ferraro, Goldstein et al., 2011). Por lo tanto, para
reducir su exposicién al riesgo, las IF comerciales piden colateral o garantias que cubran
parte o toda la pérdida en caso de morosidad, y establecen tipos de interés altos. Por
consiguiente, los BND pueden intervenir ofreciendo a la banca comercial garantias que
cubran todo o parte del riesgo percibido de prestar a las mipyme de mujeres.

Se considera que estas garantias publicas destinadas a las mipyme de mujeres permiten
adicionalidad financiera (aumento de financiamiento y mejores condiciones para las
empresas mencionadas), y buscan adicionalidad econdmica (fortalecimiento de la
actividad de dichas mipyme, en términos de crecimiento, generacion de empleo, etc.).
Ademas, al incentivar a la banca comercial para que opere con mipyme de mujeres, se
potencia su conocimiento sobre el comportamiento que tiene de este segmento, lo que
puede traducirse en una eleccién de atenderlo sin necesidad de apoyo externo.

Un area donde las garantias desempenan un papel especialmente importante es en el
crédito a la exportacion. El 76% de las mipyme exportadoras de la region considera
qgue el acceso a financiamiento es una de las principales barreras para su actividad
exportadora. En concreto, las mipyme de mujeres aun estan subrepresentadas en las
cadenas de valor locales y globales, y en los mercados de exportacidn. Por ello, como
ejemplo de apoyo al crédito a la exportacion, la Corporacién Financiera Internacional
(CFI), a través de su Programa de Financiamiento de Comercio Global (GTFP, por
sus siglas en inglés), extiende y complementa la capacidad de las IF para ofrecer
financiamiento al comercio a través de garantias parciales y totales. Estas garantias son
para transacciones especificas que se pueden evidenciar a través de una diversidad de
instrumentos, como cartas de crédito, notas promisorias, letras de cambio, etc. Aquellos
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proyectos que tienen, ademas, un impacto positivo en términos del cambio climatico
pueden recibir condiciones preferenciales.®)

Ahora bien, las experiencias con garantias publicas en ALC son heterogéneas, y no
siempre exitosas. Los problemas son principalmente de insuficiencia en la cobertura
(El Salvador, Chile y México, con tasas cercanas que varian entre el 30% y el 40%),
complejidad en la ejecucién (como en Brasil con el Fondo de Garantia para la Promociéon
de Competitividad), diferenciacién de patrones en los criterios de seleccidon (por
ejemplo, exportacion e internacionalizacién), o incluso ha habido mora en el pago de
dichas garantias. Si bien se han producido reformas en los sistemas de garantias de
los paises de la regidn para mejorar su operatoria, es relevante que los BND tomen las
lecciones aprendidas y disefien sistemas de garantia fiables, operativos y con control
de riesgos.

Ofrecer financiamiento especifico para mipyme de mujeres

Los BND pueden potenciar el crédito disponible para mipyme de mujeres como bancos
de segundo piso a través de financiamiento a IF intermediarias. Tanto en las lineas de
financiamiento generales, incluyendo incentivos para seleccionar mipyme de mujeres
como clientes, o a través de programas especificos para estas firmas, el fin ultimo es
crear conocimiento en las IF sobre las preferencias, las necesidades y el riesgo crediticio
de este segmento, para que visibilicen la importancia de considerar el mercado de la
mujer, y disefien sus propios productos financieros para atenderlas.

El ofrecer financiamiento exclusivo para mipyme de mujeres permite que, por medio de
los bancos de desarrollo, se dinamice el mercado y se motive a los bancos comerciales y
otras IF para servir a las mujeres de una manera mas adecuada. De la misma forma, contar
con financiamientos para mipyme de mujeres les brinda a las entidades financieras la
oportunidad de conocer mejor el nicho de mercado para ir perfeccionandose en el mismo.

(5) Véase la pagina: https://www.ifc.org/wps/wcm/connect/industry_ext_content/ifc_external_corporate_site/
financial+institutions/priorities/global+trade/gtfp.
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Recuadro 2:

Con excepcion de algunos casos, los sistemas de financiamiento para la vivienda en los paises de
ALC son pequeios comparados con los de otras regiones (Dominguez, Fernandini et al., 2017). Los
préstamos para vivienda no son Unicamente para la compra, sino también para la expansion, la mejora
o el arreglo de la misma. En ALC, solo el 4% de las mujeres mayores de 15 anos, frente al 6,8% de los
hombres, tiene una cuenta hipotecaria activa (Banco Mundial, 2017). Por ejemplo, en México, en la
adquisicion de viviendas nuevas y usadas, el numero de hombres que obtuvieron un crédito fue casi
el doble que el de mujeres,® y en Colombia se estima que el valor de la demanda sin atender para
este tipo de préstamos para las mujeres alcanza los US$23 millones. Si se considera que las mujeres
tienen menor acceso a colateral en general, son duefas de tierras en un porcentaje muy reducido, y
sus ingresos son en promedio menores que los correspondientes a los hombres, es I6gico deducir que
a ellas les resulta complejo acceder a financiamiento para la vivienda, especialmente para su compra,
ya que para ello se requiere un adelanto del monto total. Como la vivienda es uno de los bienes
aceptados como colateral o garantia por las IF, este escaso acceso al financiamiento para adquirirla
limita también el acceso al financiamiento para otros fines. Pero, ademas, tener una vivienda adecuada
permite mejorar las condiciones laborales y personales de las empresarias, lo que a su vez repercute
en sus negocios (en el caso de considerarse viviendas productivas, por ejemplo). Por ello, es necesario
brindar un impulso a la creacién de créditos para la vivienda disefados para las mujeres.

A fin de fomentar el crédito hipotecario para las mujeres, los BND pueden ofrecer préstamos con techos
para las tasas de interés a los usuarios finales, sujetos a distintos perfiles de ingresos familiares. Se
espera que estos subsidios sobre la tasa de interés mitiguen el riesgo que asumen las IF y disminuyan
la futura carga financiera sobre los usuarios finales, con lo cual aumentarian tanto la oferta como
la demanda de crédito. También existen los subsidios a la cuota inicial, cuya principal finalidad es
complementar el ahorro de las y los usuarios finales para afrontar el pago inicial de la vivienda (un
20%-30% de su valor). Otra herramienta que pueden ofrecer las IF son los seguros o los subsidios para
la adquisicion de seguros privados para los casos de default de las clientas. De esta manera, se busca
estimular una menor tasa de interés y una mayor oferta de crédito para la vivienda.

En esta linea, el Banco Asiatico de Desarrollo (BAsD) aprobd en Kazajistdn un tipo de préstamo
para intermediarios financieros destinado, precisamente, a préstamos hipotecarios para mujeres, un
60% en zonas rurales, y un 20% del total del préstamo para mujeres de bajos ingresos. El banco
intermediario ofreceria préstamos a mujeres, de forma independiente o junto con otros prestamistas,
para la adquisicion de una vivienda o la renovacion de la existente. Este préstamo se acompano de
asistencia técnica para fortalecer las areas de gestiéon de riesgos, auditorias internas, desarrollo de
productos, y el establecimiento de un sistema para el monitoreo de datos desagregados por género en
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la institucion intermediaria. En la regidén, en la Ciudad de Buenos Aires, Argentina, se cred el programa

Primera Casa Mujer, que desde 2012 otorga mas puntos a mujeres solteras, divorciadas o viudas, con
o sin hijos, para ser consideradas para el crédito de vivienda.

Si bien cabe sefalar que estas condiciones concesionales y preferenciales para las mujeres funcionan
para la masificacion y el impulso en los momentos iniciales de un programa, por si solas no tienen tanto
impacto ni sostenibilidad. Esto quiere decir que la atencidén al mercado de las mujeres empresarias
tiende a ser mas efectiva en la medida en que los programas son disefados y personalizados de
acuerdo con el sector econémico, la etapa de la vida y otros factores similares.

® Aceptar colateral accesible por parte de las empresarias

Como se ha explicado, las mujeres tienden a acumular tenencia de activos inmobiliarios
en una proporcion mucho menor que los hombres, lo que restringe su acceso a
financiamiento, ya que las IF solicitan este tipo de garantias tradicionales. Por ello, es una
buena practica buscar y aceptar alternativas al colateral demandado tradicionalmente
con los créditos. Los bienes muebles a los que tienen acceso las mujeres locales
constituyen una opcidn, siempre que el sistema legal y de registro lo permita. Los bienes
muebles incluyeninventarios, cuentas por cobrar, ganado, cultivos, equipos y maquinaria,
entre otros tantos. Este tipo de garantias no solo amplia el acceso a financiamiento
de las mipyme, sino que ademas permite diversificar y aumentar la liquidez del activo
de las instituciones financieras. Para establecer qué bienes muebles aumentarian el
acceso a financiamiento de las mipyme de mujeres, es necesario realizar un estudio
de mercado, teniendo en cuenta los diferentes sectores. Esto toma especial relevancia
en el sector agricola, en el que los riesgos asociados hacen que el valor del colateral
requerido por la banca comercial sea muy elevado, que supere en un 200% el tamafo
del préstamo, o que conlleve tipos de interés altos. Para este sector, dentro del colateral
no convencional podrian considerarse ganado, cosechas, recibos de almacén, contratos,
equipo y otros activos moviles, incluido el propio bien que se va a financiar. Como
ejemplos se destaca el Nigeria Access Bank, que considerd joyas y electrodomésticos
como colateral para empresarias; del mismo modo, en Sri Lanka los bancos aceptan
alhajas de oro como colateral para los préstamos. A fin de que los muebles puedan ser
aceptados y ejecutados como colateral, es necesario que haya un registro fiable de su
valor y de la ultima persona que tenga su posesion. Los BND pueden fortalecer estas
oficinas, y su trabajo con las IF intermediarias.

Los BND también pueden realizar innovacion financiera dirigida a sortear las barreras
comunes de las empresarias para acceder a financiamiento. Un ejemplo interesante es el
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de Pakistan, con el micro-leasing para activos generadores de ingresos. La Corporacion
de Redes de Leasing (Network Leasing Corporation), en lugar de ofrecer préstamos,
compra activos para diferentes actividades productivas, como mdaquinas de coser,
refrigeradores, computadoras y hasta ganado, y los alquila a sus clientes por periodos
de tres a cinco afos. De esta forma, busca aliviar las barreras de colateral que suelen
demandar las IF para otorgar préstamos. Es un modelo viable, porque los precios de
alquiler son los del mercado.

Ofrecer herramientas para reducir sesgos inconscientes

Los sesgos son producto de experiencias previas y de estereotipos sociales y culturales,
y afectan absolutamente a todas las personas. Los sesgos de género constituyen un
tipo de sesgo inconsciente que supone la preferencia de un género por sobre otro. En
el sector financiero, son ya multiples los estudios que demuestran que los oficiales de
crédito se ven afectados por sesgos conscientes e inconscientes a la hora de otorgar
los créditos, y que esto da lugar a un mayor rechazo de las peticiones de mujeres y
empresarias, lo cual no alcanza a explicarse en su totalidad por las caracteristicas de
las firmas. Estas decisiones sesgadas producen pérdidas de rentabilidad y costos de
oportunidad para las IF, al dejar fuera a clientas que en realidad son rentables y buenas
pagadoras. Un estudio realizado en Chile encontré que los beneficios no percibidos
asociados con la discriminacion de género por via de los sesgos representan el 9,9% de
los beneficios previstos derivados de los préstamos aprobados.®

Por lo tanto, hay espacio para trabajar en reducir este impacto negativo de los sesgos
sobre la decision final de crédito. Desde capacitaciones para visibilizar que los sesgos
inconscientes existen y estan activos aun cuando el individuo considera ser objetivo
hasta técnicas y herramientas que permiten revisar si se esta perjudicando la decisién
de aceptar el crédito y las condiciones del mismo. Los BND pueden emplear estas
capacitaciones y herramientas en el interior de sus organizaciones y ademas apoyar
a las IF comerciales para que puedan aplicarlas. Sin embargo, también es importante
realizar estudios mas detallados que permitan identificar si los sesgos son conscientes
o inconscientes. Esto es fundamental porque, en el primer caso, es mas dificil que las
intervenciones sean efectivas, ya que se remontan a razones mas estructurales del
individuo (sociales y culturales). Sin embargo, cuando los sesgos son inconscientes,
pueden corregirse por medio de intervenciones tales como mostrar con mayor frecuencia
a los oficiales de crédito casos de mujeres que han sido exitosas en sus negocios, a fin
de lograr aspectos de asociatividad que permitan vincular a las mujeres empresarias
con los atributos positivos del hecho de recibir un crédito.

(6) Véase Comision para el Mercado Financiero (2018): https://www.cmfchile.cl/portal/estadisticas/617/articles-28177_doc_pdf.
pdf.
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©® Explorar herramientas alternativas de calificacion de crédito

Ante las limitaciones de las fuentes tradicionales de informacidn sobre el historial
crediticio de una parte importante de la poblaciéon, incluido el de las mipyme de
mujeres, algunas fintech se convierten en fuentes alternativas de informacién para crear
perfiles de riesgo de los clientes potenciales. Por un lado, se pueden usar algoritmos
gue combinan informacidon sobre pagos a comercios, de servicios publicos, de uso del
teléfono movil y de las redes sociales, asi como datos de las oficinas de crédito, entre
otros, de modo de obtener un valor estimado mas completo sobre el riesgo financiero de
aquellos clientes con escasa informacidn crediticia tradicional. Los algoritmos conforman
una serie de reglas disefadas para resolver problemas usando una serie de calculos
matematicos que, en relacion con los servicios financieros, devuelven una evaluacion del
riesgo crediticio de un cliente. Esto lo realizan comparando cada cliente con aquellos
gue tienen caracteristicas similares en las bases de datos, y asi se establece un promedio
predictivo de su comportamiento y capacidad de pago. Como pueden realizar estos
analisis de forma rdpida y sin involucrar a ningdn ser humano, los algoritmos son Utiles
en la toma de decisiones de préstamos pequefos, ya que estos ultimos suelen estar
asociados a un costo elevado de acuerdo con la forma tradicional de trabajar de las IF.(™

Otra alternativa es el uso de un test psicométrico para evaluar la personalidad, la
inteligencia y la integridad de los aspirantes a préstamos, una modalidad que permite
identificar dos de los elementos claves para establecer el riesgo de un prestatario: la
capacidad y la disponibilidad de pago. Esta herramienta posibilita evaluar un ndmero
elevado de clientes a un costo bajo. Desarrollada por Entrepreneurial Finance Lab (EFL),
el test arroja un numero de tres digitos sobre el riesgo crediticio del (potencial) cliente
pyme, que puede ser utilizado por las IF para establecer una linea de corte o para modificar
tipos de interés, tamafo y otros elementos de los préstamos. Su aplicacién en Peru en
un piloto apoyado por BID Invest (Arrdiz, Bruhn et al., 2018) arrojé que las mipymes con
historial crediticio escaso a través de oficinas de crédito, como suelen ser las mipymes
de mujeres, constituyeron el grupo que mas incrementaba los préstamos recibidos. Pero
también se concluyd que las mejores decisiones se toman al combinar la informacién
disponible en los centros de informacidn con los resultados del test psicométrico cuando
las fuentes tradicionales son insuficientes para valorar el riesgo crediticio de los clientes.

La perspectiva de género sigue siendo relevante en estas nuevas soluciones. Dado que
las mujeres tradicionalmente reciben menos crédito, los algoritmos basados en datos
histéricos usan esta informacién y la perpetuan, aunque el género del aspirante no esté
explicito en la ecuacidon. De hecho, la Ultima evidencia establece que no incluir el género
de los clientes como variable, para ser neutral y evitar sesgos, provoca en realidad
efectos contrarios a los esperados. En este sentido, un estudio de la Fundacion ONU vy el
Banco Mundial sefala que crear modelos crediticios diferentes para hombres y mujeres
permite otorgar un numero mayor de préstamos para ellas que a través de modelos

(7) Véase la pagina https://www.cgap.org/blog/algorithm-bias-credit-scoring-whats-inside-black-box.
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generales que no incluyen el sexo de los prestatarios. Es decir, los aprendizajes sobre las
diferencias entre hombres y mujeres como clientes de IF, tanto a nivel individual como
empresarial, deben trasladarse a la banca y a soluciones financieras digitales.

Un estudio de caso de RepuUblica Dominicana realizado por la Financial Alliance for
Women® y |la Asociacion La Nacional de Ahorros y Préstamos (ALNAP) mostrd que,
usando la variable de su modelo de calificacidon crediticia, e incorporando inteligencia
artificial, se puede desarrollar un conjunto complejo de interacciones entre el género
y otras variables. En este caso, la ALNAP ya habia desarrollado un puntaje basado en
caracteristicas sociodemograficas para ofrecer préstamos a mujeres de bajos ingresos que
no contaban con un historial crediticio, y ahora dicho historial de pago se estd empleando
para construir un modelo de puntaje crediticio que introduce una nueva innovacion para
dar cuenta de las formas en que el sexo interactla con otras caracteristicas en el modelo.
De este modo, en este modelo se descubrid que alrededor del 80% de las mujeres obtienen
puntajes crediticios mas altos que en un modelo de aprendizaje automatico igualmente
sofisticado que incluye el sexo como variable, pero que no se estima por separado para
mujeres y hombres. Este tipo de experimentos también puede incorporar informacion
como la relativa a experiencias de personas que tienen suscripciones a videojuegos en
linea o a servicios de television en linea, o datos del teléfono movil, entre otros (solo para
los clientes que den su consentimiento para fusionar los datos de pago para construir
el modelo de calificacidn crediticia). Los datos del teléfono modvil y de otros servicios
incluyen datos anonimizados sobre cuando se realizan las llamadas y cudando se recargan
los saldos de los teléfonos, por ejemplo, lo que revela informacidn sobre patrones de
comunicacion, redes sociales y comportamiento financiero.

El aprendizaje automatizado debe, por lo tanto, ser reeducado para evitar que perpetue,
o incluso profundice, los sesgos contra las mujeres en los mercados financieros. En
efecto, si las personas que codifican, prueban, encargan y utilizan un algoritmo no son
conscientes de esos posibles prejuicios, tienden a reproducirlos. Es decir, mientras que
con los oficiales de crédito no se puede asegurar que no actlen influidos por sesgos
conscientes o inconscientes, los algoritmos se pueden modificar para que sean lo
menos sesgados posible. Para reducir los potenciales sesgos, es imprescindible que los
equipos de codificacidon sean diversos, y estén capacitados en perspectiva de género.
Sin embargo, en algunos paises hay regulaciones que prohiben incorporar ciertas
variables en los algoritmos, como el sexo o la raza de los clientes, lo que dificulta este
disefio mas equitativo. En cualquier caso, las IF, y especialmente los BND, que usen
algoritmos para predecir el riesgo crediticio de sus clientes han de conocer las variables
que se estén considerando y los potenciales sesgos que se estén reproduciendo. Revisar
periddicamente los resultados de usar los algoritmos es una forma de evaluar si estan
funcionando para una mayor inclusiéon financiera, o si estdn perpetuando barreras y
sesgos contra grupos como las mujeres y sus empresas.(®)

(8) Véase la pagina https://financialallianceforwomen.org/news-events/gender-differentiated-credit-scoring-a-potential-game-
changer-for-women/.
(9) Véase la pagina https:/www.cgap.org/blog/algorithm-bias-credit-scoring-whats-inside-black-box.
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3.2 Oportunidades de los bancos nacionales de
desarrollo para mejorar las condiciones de
la oferta

Una vez que las empresarias reciben un préstamo, tienden a percibirlo en condiciones
menos favorables en cuanto al monto, las tasas y los plazos. Es importante que las IF
ofrezcan productos que respondan a las necesidades de las mujeres. A continuacion se
exponen algunas de las causas y mejores practicas para mejorar la oferta de crédito para
este segmento (véase el grafico 3).

GRAFICO 3 P Oportunidades de los bancos nacionales de desarrollo para adecuar la oferta de
crédito a las mipyme de mujeres

BND

PRIMER PISO SEGUNDO PISO

Incentivar la recoleccién
desagregada por sexo por parte
de las instituciones financieras
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® Recoleccién de datos desagregados por sexo®

COMO BANCOS DE PRIMER PISO

Sin datos no se puede conocer la realidad del acceso a financiamiento de las mipyme
de mujeres, sus necesidades y preferencias, crear el modelo de negocios para servirlas
adecuadamente, ni saber cémo se las estd atendiendo y cudl es su comportamiento
financiero. Si se invierte en sistemas tecnoldgicos, capacidad del personal y cambio
cultural, se pueden recolectar datos desagregados por sexo que brinden informacion
para el disefio de productos financieros y programas holisticos de valor para las
mipyme de mujeres. También se pueden monitorear indicadores y conocer el éxito o la
rentabilidad de dichos programas y productos. En el caso de los BND, recolectar, medir
y analizar datos desagregados por sexo es fundamental para conocer si su trabajo por
la inclusion financiera estd siendo efectivo, y disefiar programas acordes.

Las mejores practicas sugieren los siguientes pasos para establecer la capacidad y
cultura de recoleccidn de datos desagregados por sexo:

PASO CONSIDERACIONES

Institucionalidad

Autodiagnéstico

(10) Este punto es especialmente relevante para comprender y atender todas las limitaciones presentadas, especialmente del lado
de la oferta.
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Linea de base

Tecnologia

Capacitacion

Incentivos

Un ejemplo del valor que tiene la recoleccidén y el analisis de datos desagregados es la
experiencia de Banco Estado en Chile. Si bien esta entidad ha sido pionera en considerar
el mercado de las mujeres como un segmento con caracteristicas propias, en 2012 noto
gue aun persistian brechas de género en el acceso a financiamiento. En efecto, las
mujeres representaban solo el 35% del volumen de crédito del sistema financiero de
Chile, y el 58% de los créditos eran hipotecas, con poca representacién de los créditos
para negocios y consumo. Ademas, en 2011 solo el 31% de las micro y pequefias empresas
del pais pertenecian a mujeres. Este andlisis macro se vio reflejado en su cartera. Los
datos desagregados mostraban que, si bien el 53% de sus clientes eran mujeres en 2014,
esta cifra solo representaba el 39% de las microempresas que recibian financiamiento,
y el 17% de las pequefas empresas clientes. Con estos datos, la alta gerencia se
comprometidé a diseflar una propuesta de valor mas completa para las empresas de
mujeres, de modo de potenciar su presencia como clientes. Con este propdsito, la alta
gerencia trabajo en el dmbito interno capacitando a su personal de ventas sobre cémo
identificar las necesidades financieras de las mujeres y asi ofrecer productos y servicios
mas adecuados. Ademas, Banco Estado desarrollé una herramienta en linea, llamada
la Ruta de la Emprendedora, cuyo objetivo es vincular las necesidades de las clientas
con los productos financieros y no financieros disponibles mas adecuados tanto del
banco como del gobierno. Finalmente, incorpord un descuento del 10% en el tipo de
interés de los préstamos de micro y pequefias empresas clientes del banco. Es decir, si
bien Banco Estado ya tenia una base considerable de mujeres en su cartera, un analisis
de datos profundo, acompafnado de un estudio de mercado, le permitié reconocer que
habia espacio de mejora para servir adecuadamente a las mujeres y mipyme de mujeres
(véase Financial Alliance for Women).
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En resumen, los BND deben realizar las siguientes acciones:

O RECOLECTAR DATOS DESAGREGADOS POR SEXO: para lograr una comprension
mas profunda de quién compone el universo de sus clientes y beneficiarios. Esto
supone reconocer y conocer los subsegmentos existentes tanto en el mercado de
mujeres y de personas naturales, como en las mipyme de mujeres, ya que no se
trata de un segmento homogéneo.

O MONITOREAR INDICADORES: establecer indicadores acerca de la presencia de
mujeres y sus mipyme en las diferentes carteras, la evolucidén de los productos
para cada tipo de cliente y el comportamiento financiero de cada segmento. Los
indicadores deben permitir entender a los BND si se estd cerrando la brecha de
género en sus productos y programas, fomentando asi la inclusidn financiera, que
es su fin ultimo.

O TOMAR DECISIONES BASADAS EN DATOS: los datos desagregados vy la evolucion
de los indicadores establecidos permitirdn que los BND tomen decisiones sobre los
productos y programas ya existentes, o el disefio de programas nuevos, como banco
de primer y de segundo piso, de forma que se fortalezca la inclusidn financiera de
las mujeres y sus mipyme.

COMO BANCOS DE SEGUNDO PISO

En América Latina y el Caribe, el 51% de los bancos no recolecta informacioén basica de
sus clientes, y de aquellos que si tienen datos, solo la mitad los utiliza para la toma de
decisiones (OQueda, Murphey y Mayoral, 2018). Por lo tanto, los BND pueden trabajar con
estos intermediarios para sensibilizarlos acerca de la importancia de esta recopilacidn,
y apoyarlos desde el punto de vista técnico y financiero si fuera necesario. En este
sentido, una de las funciones relevantes de los BND es establecer definiciones claves,
como “empresa de mujer” o “pyme”, que se ajusten a la realidad del pais, pero que sean
lo mas cercanas posible a definiciones internacionales, como la establecida por la CFI.0D
A continuaciodn, se exponen acciones claves que pueden realizar los BND para potenciar
la recolecciéon de datos desagregados por parte de los intermediarios financieros:

(11) Como se sefald en la introduccion de este trabajo, la CFI define una empresa de mujer como aquella en la que al menos el 51%
del capital estd en manos de mujeres o aquella en la que una o varias mujeres poseen al menos el 20% del capital, tiene al menos
una mujer en los puestos de CEO, COO, presidente o vicepresidente de la empresa, y al menos el 30% del directorio esta compuesto
por mujeres (CFl, s/f).
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Dar el primer paso en la recoleccion de datos suele ser lo mas dificil de conseguir. Esto es
especialmente cierto en mercados emergentes, donde todavia hay una gran proporcion
de este segmento sin atender, y las IF comerciales no sienten presién por parte de
la competencia. Por ello, las actividades y la agenda de los donantes, como los BND,
constituyen una motivacién relevante para atender a este segmento (Berfond, Haas
et al,, 2014). Cuanto menor sea el nimero de competidores en el mercado financiero,
mas relevante se vuelve el papel de los BND para incentivar la recoleccién de datos y
servir a las mipyme de mujeres. Una vez que los sistemas de recoleccion de datos estdn
instalados, y las IF comprenden cdmo usar esta informacion para la toma de decisiones,
comienzan a valorar su disponibilidad, ya que adquieren una comprension mas profunda
de sus clientes y pueden disefar programas rentables acordes.
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Recuadro 3

USAR INFORMACION YA EXISTENTE COMO APROXIMACION: | = =/A6 & =leloyslyile o=l 0ol -l e

revisé el nombre de los propietarios de las cuentas como aproximado para identificar el sexo. En el
caso de las mipyme se pueden usar documentos que identifiquen a los duefios para establecer el sexo.

UTILIZAR EL CONOCIMIENTO DE LOS GERENTES: | =15} L=ielg) oflsi BEiollisillecr Blolaallalie=inr) aliel o) =Sl

representantes del drea de relaciones que hicieran una clasificacion de las empresas segun el
conocimiento que ellos tenian de su cartera de clientes.

(V133 1:{JeH Si no hay tiempo ni fondos suficientes, una de las acciones sugeridas es gue los bancos
establezcan una muestra para determinar el género de los clientes, y extrapolar los resultados.

[\ [V I - NARI S I FH En las encuestas de satisfaccion que se realicen periodicamente a clientes,
se puede comenzar a preguntar el sexo.

BHD Ledn es un ejemplo de éxito sobre el camino que se debe transitar para recolectar
datos desagregados de los clientes por sexo y el valor que esto aporta a la institucion.
La entidad comenzd por analizar el comportamiento de sus clientes minoristas, e
identificd que una proporcidon considerable de los préstamos podia tratarse en realidad
de préstamos a empresas. Sin embargo, dado que los prestatarios no cumplian con la
definicion de pequefia y mediana empresa (pyme) de la instituciéon, no tenian asignado
un representante de relaciones. BHD Ledn desarrolld un algoritmo basado en variables
como ingresos, transacciones y préstamos con otras instituciones que le permitid
estimar qué proporcién de clientes individuales estaban usando los créditos para sus
negocios. El siguiente paso fue identificar el género de sus clientes mipyme. Para ello,
BHD Ledn tomd en consideracion el sexo de la persona duefia del control mayoritario de
las empresas. Con esta definicion de pyme de mujeres, se apoyd en las sucursales para
recolectar manualmente informacién que sus representantes de relaciones conocian por
sus interacciones con los clientes.(12)

Como se refleja en el presente estudio, las fintech son agentes cada vez mas relevantes
en el ecosistema financiero, y potenciales aliados para BND e IF en su trabajo con las
mipyme de mujeres. Sin embargo, un estudio de Financial Alliance for Women (2020a)
reveld que el 80% de las fintech analizadas podian desagregar la proporcidn de clientes
gue eran mujeres, pero la mayoria no usaba estos datos para tomar decisiones. Sin

(12) Se trata de un estudio de caso de Financial Alliance for Women.
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esta informacién, tanto del mercado externo como de los clientes y su interaccion
con los servicios que ofrecen las fintech, estas no podran disefar propuestas de valor
adecuadas para ellas, tal y como viene ocurriendo con las IF tradicionales. Por lo tanto,
en las alianzas que se consideren entre BND y fintech, asi como entre estas y las IF
intermediarias, se deben fortalecer la recoleccién, el andlisis y la toma de decisiones
basada en datos desagregados por sexo.

@® Ofrecer productos financieros acordes a las necesidades de las mipyme
de mujeres

Cuando los BND actuan como bancos de primer piso que buscan atender a las
empresarias, deben responder a fallas de mercado, es decir, cubrir necesidades que
los bancos comerciales no estan considerando. Para conocer estas dreas de accion,
es necesario realizar estudios de mercado que analicen qué grupos de mujeres estan
siendo desatendidas o subatendidas, qué necesidades tienen las empresarias locales
y qué estd ofreciendo el mercado. A continuacidon se establece una lista de mejores
practicas al disefiar estos productos:

(O SEGMENTAR EL MERCADO: no se puede tratar a las mipyme de mujeres como si
fueran un Unico cliente. Se trata de un mercado con subsegmentos diferenciados,
segun la informacion que revelen los estudios de mercado locales. Asi, por ejemplo,
Ital segmenta a las emprendedoras segun sus prioridades de balance entre vida
personal y negocios, y segun el momento del ciclo vital en que se encuentren.
Garanti Bank (Turquia) usa la maduracion de las empresas para segmentar las
mipyme, ofreciendo diferentes opciones financieras y tipos de formacion (desde
basica a un mini MBA), asi como premios para aquellas emprendedoras nacionales
consolidadas. Este entendimiento tan pormenorizado de las clientas empresarias
puede extrapolarse al resto de los clientes del banco, lo cual permite ofrecer
productos y servicios lo mas adaptados a las necesidades reales de cada uno de
ellos (Financial Alliance for Women, 2014). Es importante considerar no solamente
la heterogeneidad de las mujeres, sino también la interseccionalidad; esto es, las
necesidades de una mujer propietaria de una empresa pequeia no son las mismas
gue las de una mujer indigena, que vive en zonas rurales sin acceso a la tecnologia
Yy que recién estd emprendiendo en sus negocios.

O FLEXIBILIZAR LAS CONDICIONES DE LA GARANTIA: esto incluye ofrecer créditos
sin aval o aceptar garantias no tradicionales (familiares como garantes, joyas,
mobiliario, etc.). Los estudios de mercado locales permitirdn informar qué activos
son mas accesibles para las empresarias y mas viables para poder ser otorgados
como colaterales.
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(O REDUCIR LOS COSTOS: ofrecer préstamos a tasas mas bajas, disminuir o eliminar
las comisiones y los costos de transaccion.

O PERMITIR PLANES DE PAGOS FLEXIBLES que se ajusten a los flujos de liquidez del
sector en el que opera la pyme, especialmente en el caso de mipyme que pertenecen
al sector agricola. Una segmentacion adecuada del mercado permitird realizar un
disefio mas apropiado de esta parte del producto financiero.

O APOYAR LA EXPORTACION: disefiar productos especificos para mipyme de mujeres
exportadoras, ya que se enfrentan a obstdculos concretos de acceso a mercados
y financiamiento. Como instrumentos financieros cabe citar el crédito pre y post
embarqgue, el crédito para inversién en actividades nacionales o en el exterior, y las
garantias, entre otros (ALIDE, 2019). De igual forma, se puede considerar invertir
en el ciclo de internacionalizacidén, el cual también incorpora adecuaciones de
productos, empaquetamientos y certificados de calidad para poder materializar
una exportacion.

O RECONOCER Y POTENCIAR LA PRESENCIA DE EMPRESAS DE MUJERES EN
PROGRAMAS MAS AMPLIOS: al financiar programas como cadenas productivas
de grandes empresas, la estrategia debe tener en cuenta las necesidades de
financiamiento y apoyo de mipyme, especialmente de aquellas lideradas por
mujeres o pertenecientes a las mismas. Las mipyme de mujeres suelen estar
subrepresentadas en dichas cadenas productivas, bien por falta de informacion
sobre oportunidades, bien por falta de capacidad para atender los requerimientos de
las corporaciones. Esto a su vez se suele deber a la ausencia de financiamiento para
realizar las inversiones necesarias para cumplir dichos requerimientos (Chin, 2017).
Los BND pueden apoyarlas en el proceso de ser parte de la cadena de proveedores
de las corporaciones, tanto con asistencia técnica como con financiamiento.
Ademads, los BND pueden crear una base de mipyme de mujeres disponible para
las corporaciones que busquen diversificar sus proveedores. Para las mipyme de
mujeres, tener un contrato con dichas corporaciones puede utilizarse como garantia
para solicitar financiamiento adicional en IF comerciales.

O UTILIZAR DIVERSIDAD DE CANALES: para hacer llegar los productos financieros a
las mipyme de mujeres, se recomienda usar una diversidad de canales de distribucion.
Se deben combinar canales digitales con presenciales. Esto incluye acercarse
a las clientas alli donde estan,(® considerando llevar unidades modviles a zonas
rurales donde no haya oficinas, asi como utilizar la banca telefdnica y plataformas
digitales. Por ejemplo, el Banco Nacional de Desarrollo de Egipto utilizdé minivans
con oficiales de crédito, cajeros y seguridad para visitar diferentes areas de El Cairo,
para recolectar pagos, desembolsar nuevos préstamos, revisar aplicaciones y llevar
adelante el resto de las actividades que realiza en sus oficinas. En todos los casos,

(13) Estudio de caso de Chile relevado por Financial Alliance for Women.
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los oficiales de crédito deben estar formados adecuadamente para comunicarse
segun las necesidades de las empresarias. Y si los estudios de mercado lo aconsejan,
se debe considerar que el trato con empresarias esté principalmente en manos
de profesionales mujeres. De igual forma, se sugiere indagar sobre los métodos
adecuados de uso de productos financieros de las mujeres: por ejemplo, ciertos
principios de la economia del comportamiento, como el aprendizaje entre pares vy el
aprender sobre la marcha (/learning by doing) han resultado utiles para el despliegue
de programas enfocados en mujeres empresarias.

O DIVERSIFICAR LA OFERTA DE CREDITO: las empresarias valoran productos y
servicios que atiendan sus requerimientos financieros, tales como /easing, servicios
de nédminas, gestion de efectivo, tarjetas, soluciones de pago, pdlizas de seguros,
etc. (Berfond, Haas et al.,, 2014).

O INCLUIR PRODUCTOS PERSONALES: las empresarias combinan la gestién de la
vida personal y profesional de forma muy estrecha. Por ello, en conjunto con la
oferta para mipyme de mujeres, puede ser recomendable ofrecer también productos
financieros que cubran necesidades personales de las empresarias. Esto puede
trabajarse con las IF comerciales, si estas ya ofrecen una variedad de productos
personales adecuados, como cuentas de ahorro y depdsito, descubiertos, crédito
para consumo, planes de pensiones, seguros médicos, créditos para maternidad y
escolarizacidn, hipotecas, y gestion de activos, por ejemplo (Berfond, Haas et al.,
2014).

(O RECONOCER LA LEALTAD DE LAS CLIENTAS: esto se puede lograr a través de
programas de premios, como sistemas de puntos y descuentos para tiendas y
servicios cuando se utilizan las tarjetas de crédito. No obstante, al disefar estos
productos hay que tener cuidado de no caer en estereotipos de género nireforzarlos,
por ejemplo, si las ofertas se centran Unicamente en tiendas de moda o servicios
de belleza para mujeres. Las empresarias pueden beneficiarse de descuentos en
servicios de cuidado, viajes o cursos de formacidn, por nombrar solamente algunos,
que reflejan aspectos relevantes de su vida personal y profesional.

Las mejores practicas situan al marketing personalizado y los canales de distribucién
como aspectos claves para el éxito de los programas para mipyme de mujeres. Esta
comunicacién confeccionada para las mipyme de mujeres, alimentada con los estudios
de mercado locales, debe discurrir por los canales que frecuenten las empresarias,
incluidas las redes sociales mas conocidas. Los mensajes y las campafas de marketing,
asi como los canales utilizados, deben tener en cuenta los subsegmentos de mercado
identificados entre las mipyme de mujeres,(4 para asegurar una adecuada comunicacion
con cada clienta. Asimismo, si las empresarias se acercan a las oficinas del banco, deben

(14) Se trata del caso BHD Ledn, consignado por Financial Alliance for Women.
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recibir el trato esperado y transmitido a través de los mensajes de marketing, por lo
que el personal debe estar entrenado convenientemente para comunicarse y escuchar
a las clientas, con perspectiva de género (Berfond, Haas et al,, 2014). Finalmente, para
que los productos financieros ofrecidos lleguen al mayor niumero posible de mipyme
de mujeres, ademas de tener un disefio adecuado, deben venir acompafados de una
simplificacidon de los procesos burocraticos para otorgarlos.

Algunos ejemplos de bancos de desarrollo de laregidn que ofrecen productos especificos
para mipyme de mujeres incluyen el Banco de Desarrollo de El Salvador, que tiene un
fondo de crédito y de garantia con asistencia técnica a mujeres empresarias o firmas
con representacion legal a cargo de una mujer; la Nacional Financiera de México, que
brinda programas de garantias para intermediarios financieros enfocados en mipyme
de mujeres; y la Corporacién de Fomento de la Produccién de Chile, que proporciona
capital humano para la innovacidén en empresas de mujeres, con financiamiento de hasta
el 90% del proyecto (Azar, Lara y Mejia, 2018). Por su parte, en 2015 Banco Estado
de Chile lanzdé CreceMujer Emprendedora, con la oferta de productos financieros y no
financieros a micro y pequefas empresas de mujeres, gracias a lo cual se observd un
incremento del 33% de este segmento de clientas tres aifos después.

Como ejemplo del trabajo con cadenas productivas cabe mencionar la alianza entre
Access Bank en Nigeria, la CFl y Coca-Cola. En 2013, estos tres agentes se unieron para
fortalecer el acceso a financiamiento para las mipyme de mujeres que forman parte
de la cadena productiva de Coca Cola. La CFl trabajo a través de su red de IF locales
y regionales para proveer financiamiento y capacitacion empresarial a las mipyme de
mujeres de dicha cadena productiva, comenzando con una inversién en Access Bank.
Por un lado, el acuerdo entre la CFl y Coca Cola buscaba empoderar a emprendedoras
para superar las barreras que enfrentan para sacar adelante sus negocios. Por otro
lado, su acuerdo con Access Bank Nigeria consistia en un préstamo para expandir el
financiamiento para mipyme, del cual una cuarta parte debia ir a mipyme de mujeres
(Ganuza, Kipnis et al., 2014).

En la regidn cabe citar el caso del Programa para el Desarrollo Sectorial y Regional
(PRODER) del Banco de la Nacion Argentina. Este programa esta dirigido a apoyar
proyectos de alto impacto social, para lo cual brinda acompafiamiento desde su inicio,
asi como capacitaciones, y trabaja de forma articulada con gobiernos provinciales y
municipales. PRODER prioriza los proyectos que incentivan la inversidn, la creacion de
empleo, la asociatividad empresaria y el fortalecimiento de cadenas productivas. Segun
el programa de financiamiento, las alianzas se realizan con intermediarios (cdmaras de
comercio, organismos de desarrollo, federaciones, asociaciones.), con otras empresas
(para lo cual se debe crear una entidad que reciba el financiamiento; por ejemplo,
cooperativa, unidn transitoria, agrupacion de colaboracion empresaria, etc.), o a través
de una organizacion de la sociedad civil (OSC) para los casos de microcréditos.
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@® Ofrecer a las instituciones financieras intermediarias productos
financieros dirigidos a mipyme de mujeres

Las lineas de crédito generales para mipyme no consideran las necesidades especificas
de las empresarias, lo que provoca que estas no accedan de forma equitativa a las lineas
de crédito, tanto por su disefo inadecuado para ellas, como por una autolimitacion
de la demanda. Para potenciar los fondos disponibles adaptados a las necesidades de
las empresarias, los BND pueden ofrecer a las IF lineas de financiamiento con mejores
condiciones si se destina un porcentaje minimo a mipyme de mujeres; disefar lineas
de financiamiento para las IF que se destinen exclusivamente a mipyme de mujeres, o
incentivar el uso de productos innovadores, como las garantias, por parte de las IF.

En la region ya hay ejemplos de bancos comerciales con programas especificos para
mujeres o mipyme de mujeres. En Republica Dominicana, BHD Ledn experimentd una
transformacion institucional para atender adecuadamente a las mujeres del pais, incluidas
las empresarias. BHD Ledn diseid una propuesta de valor que situaba las necesidades
de las clientas en el centro. La implementacion con éxito de esta propuesta de valor
significaba que el banco debia adaptar su modelo de negocios a través de sus operaciones,
modificando su estrategia de segmentacion, disefando nuevos paquetes de productos,
actualizando sus sistemas para permitir informacion desagregada por sexo, cambiando
las mentalidades en el liderazgo y el equipo de ventas, y rompiendo paradigmas en
sus iniciativas de mercadeo (Financial Alliance for Women). En México, Banorte posee
una cuenta mujer que no cobra comisiones por apertura ni uso de cajeros automaticos,
brinda facilidades para seguros y servicios de asistencia, y proporciona libre acceso a la
banca movil. Scotiabank en Uruguay ofrece el producto Pyme Mujer Emprendedora, con
determinados beneficios de apertura y mayores ventajas con respecto a otros productos.

@® Ofrecer servicios no financieros como complemento de los créditos

Para mejorar la oferta de valor del crédito para las mipyme de mujeres, los servicios
no financieros que se brinden deben buscar tanto cubrir necesidades concretas de las
empresarias como fortalecer el perfil de las mismas para que las IF las perciban como
clientas valiosas. En este sentido, sobresalen los siguientes servicios no financieros:

O POTENCIARSUSREDES DE CONTACTO: ofrecer plataformas digitales y presenciales
para realizar contactos con lideres de los diferentes sectores, colegas, proveedores,
especialistas (consultores legales, contables, profesionales de recursos humanos,
expertos financieros, especialistas en exportacidon, etc.). Proporcionar contactos
y coordinacién para involucrarse en las cadenas regionales de comercio, con un
trabajo conjunto de los BND de la regién. La disponibilidad de una red de contactos
que sirvan para networking fortalece las capacidades comerciales de las mujeres y
permite que expandan sus modelos de negocios.
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O FORTALECER SU TOMA DE DECISIONES EMPRESARIAL: poner a disposicidon
especialistas que puedan ejercer de asesores como parte de un consejo consultivo,
a fin de que fortalezcan la toma de decisiones de las empresarias mas asentadas
(FOMIN, 2014). De la misma forma, el tomar en cuenta programas que incorporen
mentoras que sean mujeres empresarias que han transitado por su mismo ciclo de
crédito y de negocios ha demostrado ser efectivo para el proceso de crecimiento y
visibilidad de las mujeres empresarias.

O REFORZAR SU IMAGEN: apoyar sus actividades de marketing y manejo de
redes sociales para el negocio. La imagen publica, tanto de la empresa como
de la fundadora, aporta beneficios al atraer la atencién de potenciales clientes,
inversionistas y aliados estratégicos (Ernst & Young, 2016).

O INCENTIVAR LA GESTION SOSTENIBLE DEL NEGOCIO: ofrecer servicios de
asesoramiento y asistencia técnica al cliente para que sus negocios sean sostenibles
y ayudar a las empresas en la estructuracion de proyectos especificos (ALIDE, 2019).
Asimismo, se debe brindar conocimiento sobre estandares ambientales, sociales,
de gobernanza y sobre buenas practicas.

O ROBUSTECER SU PRESENCIA EN SECTORES RENTABLES: proporcionar
informacidn y capacitacion para incentivar su participacion en los mercados locales
mas rentables, emergentes y con mas espacio de crecimiento.

Segun la CFI (CFl, 2020), las cuatro mejores practicas identificadas en el desarrollo de
servicios no financieros son las siguientes:

e Ajustar las propuestas de valor a las necesidades y perfiles de los diferentes
subsegmentos, seguln resultados arrojados por estudios de mercado locales. Esta
segmentaciéon puede ser por ingresos, por etapa de vida de la empresa, por sector, etc.

e Ofrecer una experiencia centralizada que ponga a disposicion de los clientes
productos financieros y servicios no financieros en un solo lugar.

* Lograr la alineacién institucional, para dirigir los resultados y transitar hacia una
vision corporativa unificada.

¢ Incluir mediciones en el disefio y la entrega de los servicios, tanto para identificar
oportunidades de mejora como para justificar internamente la inversidon en estos
servicios.
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Los servicios no financieros deben ser diseflados para resultar eficientes, es decir,
gue tomen el menor tiempo posible y se observen resultados con prontitud. Esto es
especialmente relevante en el caso de las empresarias, que tienen en promedio menor
disponibilidad de tiempo para el negocio, ya que estdn mas involucradas que sus pares
masculinos en las exigencias del hogar. En este sentido, BID Invest y BID Lab probaron,
junto al Banco Pichincha de Ecuador, una nueva forma de ofrecer capacitaciones a
microempresarios, a través de una metodologia heuristica, con reglas generales para
seguir, en lugar de explicaciones tedricas. Como resultado, aquellas personas que
completaron la formacidén ofrecida de esta manera aumentaron sus ventas hasta un 14%
un afo después; en cambio, quienes recibieron la capacitacidn tradicional no realizaron
grandes cambios en su forma de manejar los negocios. En el caso de las empresarias,
la diferencia en cuanto a sus ingresos tras recibir estas sencillas normas para operar
se hizo aun mas evidente, ya que se beneficiaron de aprendizajes que no les suponen
mayor tiempo ni carga mental (Arrdiz, Bhanot y Calero, 2019).

Otro ejemplo interesante de servicios no financieros es el que ofrecen en México los
Centros de Desarrollo Tecnoldégico de los Fideicomisos Instituidos en Relacién con la
Agricultura (FIRA). Se trata de centros tecnoldgicos, conformados por varias unidades
de produccién que cuentan con terrenos, maquinaria, instalaciones y otros medios, y
que brindan servicios de demostracidon, capacitacion, asesoria técnica e informacion
especializada a fin de mejorar las habilidades y competencias de pequefios y medianos
productores, proveedores de servicios de consultoria y personal operativo de IF.
Las tecnologias tienen un enfoque de sostenibilidad financiera y cuidado del medio
ambiente. Se busca que las empresas beneficiarias incrementen su rentabilidad y nivel
de desarrollo, y mejorar el mercado de consultoria de agronegocios (Calderén, Carbajal
y Leiva, 2014). Por su parte, COFIDE, el Banco de Desarrollo el Peru, ofrece la Tabla de
Negocios MYPE, con capacitacion en gestion empresarial y formalizacidén para micro
y pequefias empresas, formales o no, que quieran mejorar el manejo de sus negocios.
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Recuadro 4:

El Banco de Palestina ofrece un programa para mujeres emprendedoras llamado Felestineya. Este
programa incluye un mini MBA para aguellas emprendedoras con alto potencial de crecimiento, el cual
se acompafa con una oferta de productos financieros como préstamos sin colateral o garantizados
con oro, y otras actividades no financieras, como herramientas de negocios en linea.

Para su disefio, Banco de Palestina analizd los resultados de otras instancias de formacidn similares,
que concluian que los cursos tenian un mayor impacto cuando incluian los siguientes elementos:

i) Médulos formales para fortalecer la seguridad de las emprendedoras, asi como sus habilidades de
liderazgo y de presentacion.

i) Oportunidades de coaching y mentoring.

ili) Referentes de emprendedoras exitosas.

iv) Uso de plataformas combinadas de aprendizaje.

v) Oportunidades de relacionarse con sus compaferas.

vi) Servicios de apoyo tras las capacitaciones.

Ademas, el contenido tiene que estar relacionado con la oferta financiera de los bancos y ajustado
a la realidad de los mercados locales. Si los ejemplos utilizados en las sesiones provienen de las
industrias en las que operan las empresarias participantes, se incrementa la calidad y utilidad de las
capacitaciones. Una leccidn aprendida tras la primera ronda del mini MBA fue que hay que manejar
expectativas sobre la relacion entre participar en el programa y recibir financiamiento, ya que algunas
asistentes pensaron que automaticamente iban a recibir algun tipo de apoyo financiero.
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4.1

La crisis sanitaria y econdmica provocada por el coronavirus ha afectado de manera
especial a las mipyme de mujeres. Esto se debe a diversas causas, entre ellas, que las
mujeres estdn sobrerrepresentadas en los sectores mas golpeados, como el de los
servicios; que antes de la pandemia ya contaban con escaso o nulo respaldo financiero
para subsistir varios meses sin ingresos; que debieron realizar inversiones para adaptarse
alas nuevas formas de operar; y que, tanto por prudencia como por limitaciones de tiempo
(al multiplicarse sus cargas de cuidado y del hogar [AXA, 2020]) y falta de informacion,
han tenido menos acceso a las ayudas de urgencia establecidas por los gobiernos.

Por el lado de la oferta, las IF experimentan una creciente demanda de extension de
los plazos de repago y de reestructuracion de la deuda, un aumento de las carteras en
riesgo de impago, asi como la solicitud de nuevos préstamos para hacer frente a la crisis.
En estas circunstancias, es crucial entender las necesidades y realidades particulares de
las mipyme de mujeres, y que los BND apoyen a las IF para que tengan en cuenta este
segmento y se evite su exclusion de las ayudas para la recuperacidon econdmica y de
los recursos de crédito disponibles. Las mipyme de mujeres son actores claves en la
creacion de empleo, especialmente para mujeres, asi como en el aporte de valor para la
economia y los hogares.

La digitalizacion de las operaciones financieras y
comerciales

Con la crisis del COVID-19 en 2020, la digitalizacion de las transacciones financieras se
convirtié casi en un imperativo para continuar ofreciendo los servicios. Esto ha supuesto
invertir en los programas informaticos necesarios, asi como brindar capacitaciones al
personal para que sepa como utilizarlos. También conlleva apoyar a los clientes para que
puedan digitalizarse y aprender esta nueva forma de operar, sin olvidar las circunstancias
concretas de subsegmentos como el de las mipyme rurales, o nichos informales, que
pueden enfrentar obstaculos extra en lo referente al acceso a productos y servicios
financieros digitales, moviles, etc. Por lo tanto, a partir de la crisis mencionada, las
formas tradicionales se han visto obligadas a convivir con las digitales para ofrecer
productos y servicios financieros.

Ya antes de esta crisis sanitaria y econdmica se venian estudiando los beneficios de
la tecnologia, especialmente para encontrar canales alternativos de distribucion
de productos y servicios financieros para fortalecer la inclusion financiera. La
transformacion digital puede mejorar el funcionamiento de los mercados financieros al
reducir los problemas de riesgo moral y seleccién adversa, dado que facilita la creacion,
la obtencién y el uso de informacion de los clientes potenciales; y al disminuir los
costos fijos (especialmente en la distribucidén) que actian como barreras de entrada
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en la industria financiera, lo cual posibilita la competencia del mercado e incentiva la
eficiencia (Fernandez Diez, Fernandini Puga et al., 2020).

Por consiguiente, los BND deben estar al dia de las ultimas tendencias tecnoldgicas, tanto
internamente, para capturar y monitorear datos desagregados, simplificar procesos,
permitir que su personal opere de forma remota, como para ofrecer sus productos, vy
comunicarse con sus clientes y beneficiarios. Esto lo pueden realizar de forma directa
o a través de alianzas, como las fintech. Sin embargo, para que estas inversiones en
tecnologia sean productivas, debe haber una cobertura y un funcionamiento adecuado
de la infraestructura de Internet a precios accesibles para la poblaciéon objetivo. También
debe garantizarse la interoperabilidad, que permite que los diferentes sistemas puedan
conectarse entre si, y tiene el potencial de aumentar los volumenes de transacciones en
general (EIU, 2018). También es fundamental ofrecer educacioén para el uso adecuado de
la tecnologia, y fortalecer la proteccion de los usuarios frente a fraudes y otros delitos
digitales. De este modo, los BND también pueden trabajar para estimular la inversion en
infraestructura movil, digital, asi como para establecer regulaciones adecuadas, y -junto
con los gobiernos- velar por la presencia de condiciones que tengan en cuenta la realidad
de las mipyme de mujeres y otros segmentos vulnerables. Por ejemplo, las mujeres
tienen acceso en menor proporcidn que los hombres a teléfonos maoviles inteligentes, lo
cual puede ser considerado por el sector publico para otorgar subsidios destinados a la
tenencia de dichos dispositivos, e incluso por operadores moviles y desarrolladores de
aplicativos, gue pueden tomar en cuenta esta limitacion para el despliegue de teléfonos
con tecnologia analoga para realizar transacciones.

En 2019 el Banco Interamericano de Desarrollo (BID) realizd una encuesta entre los
BND miembros de la Asociacion Latinoamericana de Instituciones Financieras para
el Desarrollo (ALIDE) para conocer su nivel de transformacion digital. Todos los BND
encuestados mencionaron contar coniniciativas de digitalizacidén en marcha, con distinto
nivel de avance, y el 70% de ellos manifestd contar con una unidad encargada de la
digitalizacion de la entidad. Sin embargo, el estudio identificd que los BND requieren
apoyo tanto para aprovechar la digitalizacién destinada a fortalecer su participacion en
segmentos subatendidos como para incentivar la adopcidn de tecnologias por parte de
pyme (Fernandez Diez, Fernandini Puga et al., 2020). Siguiendo estas lineas, pero en el
sector privado, BID Invest, con apoyo de We-Fi, aprobd brindar asesoria técnica a BAC
Credomatic El Salvador y Guatemala. En El Salvador,(5 |a asistencia técnica se centra
en identificar las necesidades de transformacion digital de sus clientas PYME Mujer y
apoyarlas a transformar su modelo de negocios con un mayor uso de canales digitales.
La estructura financiera de esta transaccion contempla un mecanismo innovador de
incentivos ligado al logro de resultados, que equivale a ampliar la cartera de préstamos
a PYME Mujer del 27% actual al 45% en 2025. En Guatemala,(® el programa apoya a

(15) Véase https://idbinvest.org/es/medios-y-prensa/bid-invest-y-bac-credomatic-el-salvador-unen-esfuerzos-para-potenciar-las-
pyme-lideradas.

(16) Véase https:/www.idbinvest.org/es/medios-y-prensa/bid-invest-une-fuerzas-con-bac-credomatic-para-incrementar-el-
financiamiento-las-pyme-e.
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las pyme para que incorporen mas canales y herramientas digitales en su modelo
de negocios de una manera ordenada, segura y eficiente, que integre soluciones
diferenciadas para satisfacer sus necesidades. Durante esta asesoria, BAC Credomatic
Guatemala refinard su definicion de esta categoria, con el fin de rastrear mejor sus
soluciones digitales y no digitales para capturar y reportar datos desglosados.

En resumen, con respecto a la digitalizacién de las transacciones financieras vy
comerciales, los BND pueden realizar las siguientes acciones:

e Ampliar los canales de distribucion de productos financieros a canales digitales,
incluida la banca movil.

« Ampliar los canales de comunicacidon con los clientes a través de plataformas
digitales, mensajes de texto y otras vias que sugieran los estudios de mercado
locales.

« Apoyar a las mipyme a digitalizar sus transacciones financieras (pagos, ingresos,
solicitud de préstamos, etc.) a través de capacitaciones y acercando herramientas
digitales financieras de la mano de socios como las fintech.

« Ofrecer capacitaciones sobre el funcionamiento de dispositivos digitales y sobre
cdmo brindar servicios de forma digital.

e Adoptar la tecnologia necesaria para permitir el teletrabajo de sus empleados, y la
comunicacion a distancia y constante con los clientes.

No se pueden obviar los riesgos que trae consigo la digitalizacion de las transacciones
financieras. Muchos paises todavia tienen que actualizar las leyes de seguridad
cibernética y desarrollar su capacidad para cumplir con las protecciones de privacidad
de datos (EIU, 2018). Los casos de fraude, robo de identidades, practicas abusivas, etc.
pueden ir en ascenso a medida que aumentan las transacciones digitales. Por ello, es
fundamental trabajar en la educacién de clientes y beneficiarios sobre transacciones
financieras seguras, para que sepan cuales son sus derechos, fortalecer la proteccion
del consumidor, y evitar comportamientos riesgosos, asi como para incrementar la
probabilidad de que elijan productos financieros adecuados. Otro aspecto en el que
también pueden apoyar los BND a las IF se relaciona con el desarrollo de conocimiento
sobre las percepciones erradas que tienen los usuarios en cuanto al uso de tecnologia
digital. En promedio, a diferencia de los hombres, las mujeres creen con mayor frecuencia
que el costo de las transferencias y giros es mas elevado cuando dichas operaciones se
efectuan por medios alternativos antes que por medios tradicionales (CAF, 2021).
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4.2

Otras medidas para apoyar a las mipyme de
mujeres en el contexto de la crisis del COVID-19

Para evitar que se produzca una brecha mayor en el acceso a financiamiento de las
mipyme de mujeres durante y tras la pandemia, los BND cumplen un papel crucial en
fortalecer tanto la oferta de recursos financieros y servicios no financieros como su
demanda. Si se considera que en el caso de las mujeres el ambito privado (hogar) y
la esfera publica (trabajo) estdn proporcionalmente mas interrelacionados que en el
caso de los hombres, y que esta interrelacidn se ha profundizado durante la pandemia,
las intervenciones con perspectiva de género deben tener en cuenta la diversidad de
necesidades que tienen las empresarias para poder ofrecer productos con valor afadido.
En este sentido, entre las mejores practicas se incluyen las siguientes:

e Ofrecer informacién centralizada y simplificada de las ayudas y oportunidades de
financiamiento durante y tras la crisis del COVID-19.

*« Realizar un mapeo y consolidar datos sobre el grado de afectacién de las crisis en
mipyme de mujeres, para identificar tendencias y comportamientos diferenciados
con respecto a los hombres.

e Acompafar a las mipyme en la solicitud de recursos financieros e impositivos para
hacer frente a la crisis.

¢ Poner a disposicion nuevos recursos de financiamiento, de primer y segundo piso,
para aquellas empresas que se desenvuelven en sectores mas afectados por la crisis,
como el de los servicios, teniendo en cuenta las caracteristicas concretas de cada
subsegmento (UNCDF, 2020).

e Ofrecer productos financieros para cubrir necesidades personales, como seguros
médicos o financiamiento para la educacion y para el hogar (alquileres, hipotecas).

¢ Brindar sesiones de capacitacion sobre soluciones financieras adaptadas a la
situacion real de las empresarias, al tiempo que se guia a los asesores financieros,
para que construyan relaciones personales con los clientes, de forma digital y
en persona, de modo de crear confianza en la reconstruccidon de sus modelos de
negocios.

¢ Ofrecer productos no financieros relacionados con necesidades provocadas por la
pandemia: capacitaciones para la adaptacidn de los negocios a los requerimientos
sanitarios, recursos ante situaciones de violencia de género, herramientas para el
manejo del estrés, etc.
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DURANTE Y TRAS LA CRISIS DEL COVID-19

Estos servicios se pueden proporcionar en alianza con organizaciones expertas en cada
tematica, reduciendo la curva de aprendizaje y coste de las intervenciones por parte de
los BND. Ademas, se puede trabajar con las IF intermediaras para apoyarlas en su oferta
de productos y servicios similares, a fin de aumentar el niumero de empresarias que
reciben apoyo para continuar con sus negocios, y apoyar de esta manera la recuperacion
econdmica de los paises.

En cuanto al trabajo con las fintech, en la regidén se destaca Finsocial (Colombia), por
ofrecer préstamos a sectores afectados fuertemente por la crisis sanitaria, asi como
la solucidn financiera Finsoalivio para trabajadores informales que no tienen acceso
al sistema de seguridad social, pero que realizan una actividad productiva y requieren
recursos para mantenerla a flote. Ademas de desembolsos progresivos durante cinco
meses, el cliente recibe acompanamiento de la Fundacién Finsocial para su afiliaciéon
al sistema de seguridad social, y para su formacidén en materia de educacidén social
y financiera para su negocio. En colaboraciéon con el gobierno, Finsocial ofrece
FinsoProductivo, una linea de crédito que se sustenta en el Fondo Nacional de Garantias
(FNG) y en Bancodldex, dirigida a trabajadores y profesionales independientes afiliados
al sistema de seguridad social.
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5.1

ESTRATEGIAS PARA POTENCIAR EL ACCESO AL CREDITO
DE LAS MIPYME DE MUJERES

Los BND pueden apoyarse en otras instituciones para potenciar el trabajo de inclusién
financiera. A través de diferentes alianzas, pueden lograr soluciones que fortalezcan
el acceso a financiamiento, ya sea acercando las oficinas fisicas a zonas desatendidas,
ofreciendo servicios y productos a través de tecnologia, u organizando de manera mas
eficiente los recursos a través de cooperativas y otras asociaciones. A continuacién, se
exponen algunas de estas buenas practicas, que pueden ser replicadas para fortalecer
el financiamiento para mipyme de mujeres en la region.

Transformacion institucional

Los casos de éxito en el disefio y la gestion de programas financieros para mipyme
de mujeres muestran al menos una caracteristica en comun: experimentaron una
transformacion de toda la institucion para incluir la perspectiva de género como parte
de la identidad de la organizacién. Por ejemplo, en Chile, Banco Nacidn firmd en 2017
los Principios de Empoderamiento de las Mujeres (WEP, por sus siglas en inglés), de
Naciones Unidas, mostrando su compromiso con la diversidad y la inclusion. Esto le
permitid a la entidad realizar un autodiagndstico interno e identificar oportunidades
para fortalecer la equidad de género dentro de la institucién, por ejemplo, mediante
el incremento del numero de mujeres en puestos de liderazgo. Ademas, el Banco
comprendid que cambiar formas de pensar y sesgos culturales lleva tiempo, por lo que
las capacitaciones en equidad de género y los mensajes en esta linea son periddicos y
continuos en el tiempo (Financial Alliance for Women).

Es decir, para instalar la perspectiva de género en la institucidon no se trata simplemente
de crear un programa para mujeres, sino que el proceso conlleva una concientizacion
desde la alta gerencia, una revision de procedimientos y un cambio profundo de la
cultura de la organizaciéon. Los BND, asi como las IF comerciales, han de revisar sus
politicas de recursos humanos, sus programas de mentores, la diversidad de los equipos,
las practicas de promocién de las y los empleados, el impacto de la maternidad en la
carrera de las empleadas, el apoyo a las familias diversas y la corresponsabilidad del
cuidado, asi como los posibles techos de cristal, entre otros aspectos que impactan en
la equidad de género dentro de la organizacion. En este proceso, tanto hombres como
mujeres deben estar involucrados, de manera que se evite dar el mensaje equivoco de
gue las mujeres necesitan de un trato preferencial (Financial Alliance for Women, 2020b).
Se trata de reconocer los roles de género y los sesgos presentes en todas las personas, y
sus repercusiones en la carrera profesional y en las decisiones y la operativa institucional.
Comenzando “en casa”, los BND pueden después trasladar este trabajo a sus proveedores
y clientes, para fortalecer la perspectiva de género en toda su cadena de trabajo.

Las IF con programas exitosos han creado areas dedicadas especificamente a atender al
sector de mipyme de mujeres (Berfond, Haas et al., 2014). Segun la Financial Alliance for
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Women, entre las mejores practicas para instalar un programa que sirva adecuadamente
al segmento de mipyme de mujeres, cabe destacar las que siguen:

O APOYO DE LA ALTA DIRECCION: cuando los lideres de la organizacién actlan como
ejemplo en la inclusién de la perspectiva de género en su trabajo, la probabilidad
de éxito de los programas es mas elevada. El 90% de los bancos con programas
rentables para mujeres, tienen a un lider ejecutivo dedicado a dicho programa. Este
apoyo de la alta gerencia no solamente involucra un compromiso de la organizacién
hacia afuera, relacionado con la divulgacion de comunicaciones sobre equidad de
género, sino también la orientacidn de recursos para fortalecer iniciativas internas.

O COMPROMISO DEL PERSONAL: a todos los niveles de |la organizacion debe haber
entendimiento y aceptacion de lo que supone atender al segmento de (mipyme
de) mujeres. Para reducir resistencias, se deben compartir datos que justifiqguen
la decision de la nueva forma de trabajo, explicar las barreras que enfrenta este
segmento, la rentabilidad que supone el programa, etc.

O CAPACITACION PARA LOS EMPLEADOS EN HABILIDADES Y CONCIENTIZACION
PARA ATENDER A EMPRESARIAS: esto debe enfocarse especialmente en el area
comercial e incluir a los hombres para que sientan que forman parte y vean el valor
del programa. Se debe capacitar en metodologias para comprender las necesidades
de las clientas y ofrecer soluciones. Tener embajadores(as) que lideren estas
practicas y las difundan al resto de los empleados comerciales ayuda a implantarlas.
Asimismo, conviene considerar la imparticién de capacitaciones sobre cémo los
agentes comerciales pueden difundir contenidos de educacidon financiera para las
mujeres empresarias, ya que dichos agentes son la primera puerta de entrada que
las clientas tienen con la IF y pueden ser maximizados como canales de formacion.

O COMUNICACION INTERNA CONTINUA: con una periodicidad preestablecida, se
deben compartir con el personal clave del banco mensajes que indiquen cémo
atender mejor al segmento de mipyme de mujeres y cudl es la evolucién de la
cartera y de los principales indicadores seleccionados. Asimismo, conviene mostrar
casos de éxito que sirvan como referentes, junto con mensajes del CEO vy de la alta
gerencia en apoyo del programa.

O FORTALECIMIENTO DE SISTEMAS E INDICADORES CLAVES DE DESEMPENO (KPI,
POR SUS SIGLAS EN INGLES): hay que vincular la cultura que se quiere tener en
la organizacion con incentivos y consecuencias. Se trata de entender qué necesita
el programa para mipyme de mujeres y también qué es lo que incentiva a los
empleados para que se involucren a fin de que dicho programa funcione. Se deben
establecer KPI desagregados por género (ratio de ventas cruzadas, préstamos en
falta, ratio de retencidn, etc.), para asegurar el éxito a largo plazo de la estrategia
(Berfond, Haas et al., 2014).
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O ALINEAR EL TRATO PARA LAS CLIENTAS CON EL TRATO PARA LAS EMPLEADAS:
la vision de la IF debe estar volcada a practicar al interior de la organizacion lo
gue se implementa al exterior de la misma. En ocasiones (en un 75% de los bancos
con programas para mujeres), el establecimiento de un programa de diversidad e
inclusidon dentro de la entidad se considera un requisito previo para establecer un
programa para mujeres que sea exitoso.

Alianzas para acercarse al cliente

Algunas de las mipyme que mas necesidad y mas restricciones enfrentan para el
financiamiento se encuentran en zonas alejadas fisicamente de las sucursales bancarias.
Por ello, es una buena practica realizar alianzas con intermediarios, tanto financieros
como no financieros, que permitan acercar los recursos a estas (potenciales) clientas.
En las zonas rurales estas alianzas son especialmente relevantes. En este sentido,
el Programa de Convenios para el Financiamiento de la Agricultura Familiar, del
Banco Regional de Desenvolvimento do Extremo Sul (BRDE) de Brasil, se apoya en
las cooperativas de productores rurales como via facilitadora para aproximar el
financiamiento a los agricultores. A través de las cooperativas, informatizadas y con
funcionarios entrenados, la iniciativa alcanzé a tener puestos de atencion en el 83% de
los municipios rurales del pais, con lo cual puede atender a los agricultores en su lugar
de trabajo y revisar alli las peticiones de crédito. En Peru, el Servicio Ventanillas para
Mypes urbanas y rurales del Banco de la Nacioén, brinda sustento a las micro y pequeias
empresas de los distritos mas alejados del pais, donde el banco es la Unica opcidén
financiera. El apoyo se realiza a través de intermediarios financieros, que trabajan desde
las oficinas del Banco de la Nacidn.

Otra forma de facilitar el acceso a productos financieros por parte de las clientas es a
través de corresponsables no bancarios (CNB). En este caso, el banco presta servicios
financieros basicos mediante establecimientos comerciales, como farmacias y pequefios
negocios. Su objetivo es acercar los servicios financieros a la poblacién donde no hay
sucursales o agilizar tradmites sencillos. Para poder realizar estos acuerdos, que han
sido muy exitosos en Colombia, Brasil y Perd, se necesita una regulaciéon adecuada
(Calderdn, Carbajal y Leiva, 2014).

En este frente, es esencial que los BND vy las IF desarrollen estrategias para brindar
conocimientos financieros a los CNB, de forma tal que estos ultimos puedan estar bien
preparados para brindar una mejor asesoria a aquellas empresarias que se encuentran
ubicadas en zonas aisladas. Al mismo tiempo, también se sugiere que por medio de
dichos CNB se puedan llevar contenidos financieros a las beneficiarias finales.
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Alianzas para potenciar la insercion en cadenas
de las mipyme de mujeres en licitaciones
publicas

Los gobiernos suelen ser unos de los mayores compradores de bienes y servicios de
los paises. Por lo tanto, tienen capacidad para impactar en los mercados, y cada vez
utilizan mas sus cadenas productivas con fines socioecondmicos. El mercado anual
de las licitaciones publicas a nivel mundial estd estimado en US$9,5 billones, de los
cuales las empresarias solo reciben aproximadamente un 1%. Los mercados de compras
publicas tienen una idiosincrasia propia, con limitaciones en la flexibilidad de los gastos
y en los métodos de financiamiento. Sin embargo, se espera que las licitaciones publicas
tengan un valor social adicional en las cadenas productivas.

Una de las principales barreras de las empresas de mujeres, y de las mipyme en general,
para participar de las licitaciones publicas, es el desconocimiento que existe sobre las
oportunidades para participar, y sobre los protocolos y las regulaciones complejas que
rigen estos procesos publicos. Ademas, todo el proceso de licitacién es costoso, tanto
en términos de tiempo como de dinero, y este ultimo solo se recupera si el licitante es
seleccionado (Littlejohn, Johnson et al., 2018).

Asi, los BND pueden trabajar tanto con los gobiernos como con las empresas de mujeres
para potenciar su participaciéon en las licitaciones publicas:

(O CON LAS EMPRESAS DE MUJERES: los BND pueden compartir las oportunidades
disponibles de compras publicas, brindando ayuda a las empresas de mujeres a fin
de que puedan entender los procedimientos para presentarse a las licitaciones, y
ofreciendo asistencia técnica, e incluso financiamiento, para cubrir los costos de
preparar las licitaciones. Asimismo, pueden proporcionar plataformas para que las
empresarias conozcan potenciales aliados para presentarse en conjunto, si fuera
necesario, a fin de cumplir todos los requerimientos.

(O CON LOS GOBIERNOS: los BND pueden instar y apoyar a los gobiernos para que
simplifiquen los procedimientos de las licitaciones, y aumenten la transparencia
de las oportunidades y requerimientos. Ademas, pueden asesorar sobre cémo
disefar las licitaciones para que los montos y demas requisitos minimos no sean un
impedimento para la participacion de las mipyme en general, y de las empresas de
mujeres en particular, asi como para la incorporacion de lenguaje inclusivo.

Como buena practica se puede mencionar el programa Compra Chile, que utiliza
un sistema innovador de mercado electrénico, cuya principal caracteristica es la
simplificacion de la informacidn proporcionada y de los procedimientos. Como resultado,
el 60% de las transacciones es realizada por mipyme, si bien en términos econdmicos las
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firmas grandes aun representan la mayor parte de las licitaciones publicas otorgadas. En
el caso de Estados Unidos, la Asociacion de Pequefas Empresas (SBA, por sus siglas en
inglés) puso en practica un programa para apoyar a las mipyme de mujeres a competir
en programas de licitaciones del Estado, explicando los requisitos de elegibilidad y
organizando sesiones de networking con el sector publico. Al mismo tiempo, el programa
apoya la meta del gobierno de lograr un 5% de la participacion de mipyme de mujeres
en las contrataciones estatales.
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Existen diferentes motivos, explicados tanto por las singularidades y decisiones de la
demanda como por la dindmica y las caracteristicas de la oferta, que derivan en un
menor acceso por parte de las mipyme de mujeres al crédito otorgado por el sistema
financiero. Entender estas limitaciones y sus relaciones es crucial para fortalecer la
inclusion financiera de las mipyme de mujeres, en la cual los BND desempefan un papel
fundamental tanto a través de su trabajo con IF intermediarias como por tratarse de
entidades de primer piso. Las caracteristicas principales de la autolimitacion de la
demanda y de las barreras de la oferta de crédito de las mipyme de mujeres, recopiladas
en este documento, pueden ser atendidas y mitigadas por medio de los BND. Esto se
debe a la naturaleza misma de dichas instituciones, la cual les permite abordar una vision
de desarrollo capaz de canalizar recursos hacia el sector financiero, con consideraciones
de género.

El doble rol que cumplen los BND (fortalecimiento del sector financiero y desarrollo)
los ubica como agentes de cambio para dinamizar un ecosistema financiero que
contemple mas y mejor el acceso, el uso y la calidad de los productos que reciben
las empresas de mujeres. Al mismo tiempo, esta dinamizacidn incorpora no solamente
recursos financieros sino también aspectos no financieros que pueden ser ofrecidos
a intermediarios financieros para que, a su vez, sean replicados para las beneficiarias
finales (empresas de mujeres). En el presente documento se han recopilado las diferentes
etapas que un BND deberia contemplar al momento de atender a mipyme de mujeres,
asi como casos de estudio que sirven como inspiracion para dichas etapas.

En primer término, para entender de dénde se parte, qué necesidades financieras
y no financieras tienen las mipyme de mujeres, y como progresa en el tiempo la
inclusion financiera de las empresarias, es fundamental recolectar y monitorear datos
desagregados por sexo a nivel de BND. Esta informacién alimenta la toma de decisiones
para disefar productos y servicios que sean realmente accesibles y resulten de interés
para las mujeres y sus empresas. Esta recopilacion de datos y las consiguientes
decisiones han adquirido especial importancia a la luz de la pandemia de COVID-19,
pues sirven para actuar a tiempo y debidamente a fin de que las mipyme de mujeres no
gueden excluidas de los recursos disponibles para la recuperacion econdmica.

En cuanto al rol de los BND en la recoleccion de datos, este entraffia un doble valor. Por
un lado, en su accionar por medio de IF intermediarias, los BND pueden aplicar mejores
practicas sobre recopilacién de datos desagregados, e incluso capacitar a las IF para
gue puedan realizar esta gestion. Por otro, en su accionar como bancos de primer piso,
tienen el compromiso de desagregar datos de sus clientes por sexo, de forma tal que
puedan realizar analisis que contemplen el enfoque de género.

Fomentar la demanda responsable de crédito permite que las mipyme de mujeres vy
lideradas por mujeres se desarrollen segun su potencial y compitan en condiciones
similares con las mipyme de hombres. Fortalecer la oferta de crédito para que se adecue
a las necesidades de las empresarias y a sus perfiles reales de riesgo facilita la creacion
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de valor tanto para las IF como para las acreedoras. Por ello, en estas paginas se han
compartido buenas practicas que los BND pueden poner en marcha para que su trabajo
orientado a profundizar la inclusidn financiera de la regién repercuta de forma efectiva
en las mipyme de mujeres. El fomento de la oferta comienza por visibilizar el mercado
de las mujeres empresarias por medio de estudios y datos que posibiliten derribar
ideas preconcebidas y sesgos, y que motiven a las IF a brindar productos y servicios no
financieros diseffados para este segmento. Al mismo tiempo, esto permite contemplar
instrumentos innovadores, como los esquemas de garantias para IF, colaterales que se
ajusten mas al perfil de las mujeres empresarias, y alternativas de evaluacidén crediticia
gue contribuyan con el cierre de la brecha de género en el acceso a productos financieros.

Uno de los aprendizajes vinculados con los programas de financiamiento para empresas
de mujeres esta relacionado con el valor que tienen los servicios no financieros para
las mismas. Es decir, el despliegue y las condiciones de financiamiento no son lo Unico
gue las empresarias valoran: también estiman la asistencia técnica y la cercania con sus
IF. En este sentido, aqui se exponen también recomendaciones y casos que pueden ser
contemplados por los BND de la regidn. Un aspecto para resaltar es que cuando los BND
actuan como entidades de segundo piso, los servicios no financieros pueden incluso
ser brindaros a los intermediarios financieros, de forma tal que los mismos ofrezcan
una mejor atencion a las beneficiarias finales. Esta transferencia de conocimientos (de
los BND a los intermediarios financieros) es una de las bondades y de las cualidades
diferenciadoras de los BND.

Las oportunidades derivadas de la crisis del COVID-19 han quedado en evidencia
en el campo digital. Sin embargo, es necesario que los BND actuen para evitar la
profundizacién de una doble brecha de género: digital y financiera. En este frente,
los BND pueden implementar programas para promover alianzas con proveedores de
servicios financieros de base tecnoldgica, que a su vez puedan colaborar con las IF,
para acercarse a mipyme de mujeres ubicadas en zonas remotas. La oferta de servicios
financieros digitales también se fortalece con el acercamiento de servicios no financieros,
sobre todo centrados en la utilizacion de plataformas tecnoldgicas para las mipyme, y
con la educacion financiera que puede difundirse por medio de estas herramientas.
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