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1 BIENVENIDA

Micrófonos en silencio, sus preguntas y 
respuestas por el chat.

Momentos de interacción: anímese a escribir.

En el chat:
¿De qué ciudad nos

acompaña?

En una palabra: ¿qué
espera aprender hoy?

Participación



1. Piensa en un número entre el 1 y el 9

2. Multiplícalo por 9

3. Si el resultado tiene 2 dígitos, súmalos entre sí

4. Réstale 5

5. Busca la letra del alfabeto que corresponde al número

6. Piensa en un país que empiece por esa letra

7. Escoge la siguiente letra del alfabeto

8. Piensa en un animal que empiece por esa letra

Escriba: país y animal



Dinamarca



¿Cómo tomamos decisiones?

Deliberativo

Egocéntrico

Objetivo

Automático

Social

Preconcevido



Dos cajas de herramientas complementarias

Enfoque estándar

• Leyes y regulación

• Incentivos, tasas y precios

• Información

Enfoque comportamental

• Opciones por defecto y atajos

• Normas sociales

• Encuadre de la información

El enfoque comportamental considera cómo se 
decide: el contexto, la mente y lo social.

Elija una opción

o ¿Ésta? o ¿Ésta, la de 
moda?

o ¿Ésta?

o ¿O ésta? o ¿O ésta? o ¿O ésta, la mejor 
para el futuro?



Responder en el chat

¿Automático, social o preconcebido?
Lea cada situación y elija: automático, social o preconcebido. 
No hay respuestas correctos o incorrectas.

A

B

Una mujer no pide crédito formal porque “en mi barrio nadie lo hace, todos
usan el gota a gota”.

C

Una emprendedora siente que “el banco no es para mí” antes de intentar
solicitar un crédito.

Una clienta abandona la solicitud al ver una lista larga de requisitos y 
documentos.



3 BARRERAS EN EL ACCESO A 
CRÉDITO DE LAS MUJERES 

Barreras comunes en el acceso al financiamiento.

Fricciones

Cada paso, requisito, documento y 
campo adicional opera como un costo 
de fricción que desincentiva a 
completar el trámite. Autoexclusión y 

ansiedad

El “esto no es para mí” reduce la 
intención de acercarse. La confianza y 
la cercanía la contrarrestan.

Sobrecarga cognitiva

Demasiada información no 
estandarizada satura y lleva a elegir lo 
más simple, no lo más conveniente.

Falta de prominencia 
y motivación

Los productos y su publicidad no 
resaltan de forma clara y oportuna los 
beneficios ni conecta con las 
condiciones o metas de la mujer, baja 
la intención de acceder.

Normas sociales

Lo que hacen y esperan las demás 
influye. Ver casos exitosos de pares 
abre la puerta al sistema formal.



4 EL MAPA DE RUTA DE LA CLIENTA

1

Descubrir

2

Solicitar

3

Recibir

4

Pagar y repetir

En cada etapa preguntamos: ¿qué barrera aparece?

Esto no es para mí
¿Se entera? 

¿Siente que es para 
ella?

Son demasiados
requisitos

¿Es el proceso claro? 

¿Hay muchos requisitos
o pasos?

No entiendo bien 
las condiciones

¿Comprende las 
condiciones y montos?

No vale la pena
volver

¿Construye confianza e 
historial?

¿Es fácil regresar?





Un marco sencillo para diseñar soluciones conductuales. Para promover un comportamiento, hágalo:

F

Fácil

Reduzca pasos, 
requisitos y 
fricciones. 

Simplifique 
formularios y use 

opciones por 
defecto.

A

Atractivo

Capte la atención y 
enmarque en 

positivo: beneficios, 
logros y cercanía.

S

Social

Muestre lo que 
hacen las pares y 
casos exitosos de 
mujeres. Active 

normas positivas.

O

Oportuno

Llegue en el 
momento adecuado: 

recordatorios y 
mensajes cuando la 

decisión ocurre.

D

Divertido

Convierta la 
interacción en algo 
entretenido: juegos, 

retos, sorteos y 
celebración de 

logros.

FASO es la traducción del marco EAST (Easy, Attractive, Social, Timely). 
Cass Sunstein propone añadir un quinto elemento, lo Divertido, “Fun” , en inglés.

Behavioural Insights Team, marco EAST (versión en español); Sunstein, marco FEAST.

5 DEL COMPORTAMIENTO A LA SOLUCIÓN

https://www.bi.team/publications/east-espanol/


F
Fácil

Menos opciones a la vista, más solicitudes de crédito
En Sudáfrica, se enviaron cartas a clientes pasados variando 
al azar el contenido del aviso, la tasa de interés y el plazo de 
la oferta y se compararon el efecto de la presentación frente 
al del precio.

Mostrar menos ejemplos de préstamo
aumentó la demanda en un equivalente a 
una reducción del 25% en la tasa de interés.

B A R RERA  A B O RDADA

Sobrecarga de información y fricción

Etapa de la ruta: 2. Solicitar

Bertrand, Karlan, Mullainathan, Shafir y Zinman (2010)

5 DEL COMPORTAMIENTO A LA SOLUCIÓN

https://academic.oup.com/qje/article/125/1/263/1880334


Necesita con urgencia un millón de pesos y 
tiene las siguientes opciones:

A. Una persona le presta el dinero y tiene que pagarle 
$10.000 diarios. Terminaría de pagar en 5 meses.

B. Un banco le presta el dinero y tiene que pagarle 
$35.686 mensuales. Terminaría de pagar en 4 años.

C. Una entidad financiera le presta el dinero y tiene que 
pagarle $100.852 mensuales. Terminaría de pagar en 1 
año.

D. No se endeudaría con ninguna de las opciones.
A

Prestamista 
informal

B 
Banco

C
Otra entidad

D
Ninguna

En el chat
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Necesita con urgencia un millón de pesos y 
tiene las siguientes opciones:

A. Prestamista informal: 150 cuotas diarias de 10mil (vs. 
cuota diaria por 5 meses).

B. Banco: 48 cuotas mensuales de 35,7mil (vs. cuota 
mensual por 4 años).

C. Entidad: 12 cuotas mensuales de $100,9 mil (vs. cuota 
mensual por 1 año).

D. Ninguna.

A
Prestamista 

informal

B 
Banco

C
Otra entidad

D
Ninguna
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simple aumenta demanda por 
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A
Atractivo

Resaltar beneficios del sistema formal, 
no los riesgos del informal
En Colombia, BdO y CAF experimentaron con diferentes encuadres de la información para 
aumentar la intención de mujeres de bajos ingresos de solicitar crédito formal: riesgo del 
crédito, objetivo de endeudamiento, características del crédito.

Centrarse en los beneficios de entidades formales incrementa la 
intención de acceder a un crédito más que señalar las desventajas 
del préstamo informal. El orden idóneo de la información: 
características del producto, metas y beneficios del sistema formal.

B A R RERA  Q U E  A B O RDA

Falta de saliencia y motivación

Etapa de la ruta: 1. Descubrir

Banca de las Oportunidades y CAF (2024)

5 DEL COMPORTAMIENTO A LA SOLUCIÓN

https://scioteca.caf.com/handle/123456789/2212
https://scioteca.caf.com/handle/123456789/2212
https://scioteca.caf.com/handle/123456789/2212


S
Social

El vínculo con pares mantiene el cumplimiento de pago
En Sudáfrica, se ofrecieron incentivos por recomendar a una conocida, bajo responsabilidad 
individual. El experimento permitió evaluar si las pares ayudan a seleccionar mejores clientas 
o si ayudan a que se cumpla el pago.

Las referentes no seleccionan mejores 
clientas, pero sí ayudan con el 
cumplimiento del pago, reforzado por 
la relación y el compromiso mutuo.

B A R RERA  Q U E  A B O RDA

Normas sociales

Etapa de la ruta: 1. Descubrir y 4. Pagar y repetir

Bryan, Karlan y Zinman (2015)

5 DEL COMPORTAMIENTO A LA SOLUCIÓN

https://www.povertyactionlab.org/sites/default/files/research-paper/263_43Peer%20Refferals_peer%20Screening_2015.pdf


O
Oportuno

Recordatorios que nombran la meta de la clienta
Un Estudio con bancos de Bolivia, Perú y Filipinas asignaron al azar recordatorios 
a clientes que acababan de abrir cuentas de ahorro 
programado, resaltando los objetivos personales de 
cada cliente.

Los mensajes con mención de la meta 
aumentaron el monto de ahorro, 
mientras que resaltar las ganancias o 
pérdidas no fueron efectivos.

B A R RERA  Q U E  A B O RDA

Sobrecarga cognitiva

Etapa de la ruta: 4. Pagar y repetir

Karlan, McConnell, Mullainathan y Zinman (2016)

5 DEL COMPORTAMIENTO A LA SOLUCIÓN

https://www.nber.org/system/files/working_papers/w16205/w16205.pdf


D
Divertido

Ahorrar con premios: jugando a abrir una cuenta

Un banco en México sorteó premios entre quienes ahorraban: por cada 50 pesos 
depositados, la persona recibía una boleta. El programa duró 2 meses en algunas 
sucursales, y se hizo seguimiento por 5 años.

Aumento de 40% en cuentas abiertas. 
96% de las cuentas fueron de hogares no 
bancarizados, el ahorro continuó hasta 3 
años después y las utilidades subieron 6%.

B A R RERA  Q U E  A B O RDA

Autoexclusión y Falta de motivación

Etapa de la ruta: 1. Descubrir

Gertler, Higgins, Scott y Seira (2023)

5 DEL COMPORTAMIENTO A LA SOLUCIÓN

https://www.nber.org/papers/w31529


Lo que funciona en un contexto puede no funcionar en otro, y no todo lo que funciona es apropiado.

Atractivo no es cualquier atajo

En el mismo estudio de Sudáfrica, la foto de una mujer
atractiva también aumentó la demanda de crédito. El 
efecto es válido y real, pero no persuade por la razón.

En un reto de equidad de género, esta no es 
una palanca aceptable.

Un recordatorio genérico no basta

En Filipinas, los mensajes de texto para el pago de 
microcréditos solo mejoraron el cumplimiento cuando
incluían el nombre de el(la) asesor(a), y sólo para 
clientas que les conocían.

Lo digital funciona cuando se apoya en una 
relación previa.

Bertrand y otros (2010), Karlan, Morten y Zinman (2016).

5 DEL COMPORTAMIENTO A LA SOLUCIÓN

Antes de copiar una solución se debe probar y evaluar en
su propio contexto y con sus propias clientas.



6 CIERRE: QUÉ SIGUE

Siguientes seminarios web 
Septiembre 22: Diagnóstico y análisis de datos 
Septiembre 24: Diseñar y evaluar soluciones financieras

Taller de ideación
Presencial en Bogotá. Aplicaremos el mapa de la ruta, el 
marco FASOD y otras metodologías a su propio producto.

Mentorías
Acompañamiento virtual por equipo para robustecer
su propuesta de cara a la propuesta final (pitch).

Pregunta

Pensando en su entidad: ¿en qué
etapa de la ruta creen que se 
pierden más mujeres clientas?

Tarea

Elijan un producto de crédito y 
un segmento de mujeres
clientas, preparen el mapa de 
ruta y anoten dónde creen que
están las principales barreras.
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