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IMPLEMENTACION Y COBERTURA DE LA EDUCACION FINANCIERA
EN EL MARCO DE UN MODELO DE NEGOCIO.
EL cAso DEL PrRoYECTO “AHORRO PARA ToDOs”!

“Ahorro para Todos” es un proyecto en curso,
financiado por el Banco Interamericano de De-
sarrollo e implementado por la microfinanciera
Financiera Confianza, que busca probar un pa-
quete de educacién financiera y la provisién de
una cuenta de ahorros a mujeres rurales pobres
—buscando incluir a esta poblacién de manera
adecuada en el sistema financiero formal—, en
el marco de un modelo de negocio. El presente

| Este enbreve resume los resultados recabados en
la primera etapa de evaluacién de seguimiento
cualitativa de la implementacién del proyecto
“Ahorro para Todos”, financiada por el IDRC de
Canada. Las ideas de este documento constituyen
el punto de vista de la autora y no necesariamente
el de IDRC, IEP o Proyecto Capital.

CHRris Boyp
INVESTIGADORA, INsTITUTO DE EsTuDIOS PERUANOS

enbreve resume los aprendizajes del Proyecto
“Ahorro para Todos” en la regién de Apurimac,
desde su formulacién, en funcién de la cober-
tura del proyecto, los materiales de educacién
financiera y la forma de intervencién en las co-
munidades receptoras.

APRENDIZAJES SOBRE LA COBERTURA
DEL PrROYECTO

En el diseno del Proyecto “Ahorro para Todos”,
Financiera Confianza (en adelante FC) tenia
planeado intervenir en tres zonas del depar-
tamento de Apurimac: Zona A, de cero a tres
horas de Abancay; zona B, de tres a seis horas
de Abancay; y zona C, de seis a mas horas de la
misma ciudad, donde FC tiene la tnica agencia
que, hasta entonces, contaba con el producto
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de ahorro “Ahorro para todos”. Todas las zonas
estan ubicadas en la provincia de Abancay y en
las provincias aledafias de Antabamba, Ayma-
raes, Cotabambas y Grau.?

En un primer momento, debido a que la meta
del Proyecto era atender a 8400 pobladores
rurales pobres, la mayoria de ellos receptores
de la transferencia del Programa JUNTOS, FC
decidi6é realizar la intervencién del proyecto
imponiendo una cercania minima de 1,5 horas
para asegurar ruralidad y solo para los distri-
tos con receptores de JUNTOS. Asimismo,
argumentando que los clientes de crédito que
tenian en la agencia de FC de Abancay se en-
contraban como maximo a seis horas de ella, FC
impuso que los beneficiarios del proyecto no se
ubicaran a mas de seis horas de Abancay. Los
beneficiarios de “Ahorro para Todos”, entonces,
solo podian encontrarse en las provincias de
Abancay, Antabamba, Aymaraes, Cotabamabas
y Grau, entre |,5 y 6 horas de Abancay, ya que
FC consideraba que los pobladores ubicados a
mas de seis horas no podian encajar en el marco
del modelo de negocio, es decir no constituian
potenciales clientes de crédito de FC.

No obstante, esta decisién no fue tomada con
conocimiento profundo del territorio a interve-
nir. Por ello, FC debié6 realizar posteriormente
varias visitas de campo junto con el equipo del
IEP o bajo su supervisién, que permitieron co-
nocer la verdadera posibilidad de incluir a cada
una de las localidades en el marco de un mo-
delo de negocio. Una de las primeras visitas de
campo permitié observar que los distritos ubi-

2 El producto de ahorro “Ahorro para Todos” con-
siste en una cuenta de ahorro simple que tiene
una tasa de interés por encima del promedio de
mercado (0,75%), un monto de apertura minimo
de S/. 20 (6 US$), y que otorga una tarjeta de dé-
bito al alcanzar S/. 50 y un microseguro de vida al
alcanzar S/. 100 en la cuenta (el cual se desactiva
cuando el saldo es menor a dicho monto).
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cados a mas de seis horas de Abancay estaban
mas conectados con otras ciudades pequenas,
intermedias o pueblos con agencias y/o agentes
corresponsales incluso de FC (a menos de dos
horas de distancia), lo cual haria posible atender
a poblaciones ubicadas a mas de seis horas de
Abancay. Sin embargo, no era factible, adminis-
trativa ni logisticamente, expandir el Proyecto
a dichas agencias en ese momento, por lo que
FC reafirmé la exclusién de los distritos ubica-
dos a mas de seis horas de Abancay.’ Luego de
tomada esta decision, se realizaron varias visitas
de campo con el fin de establecer la distancia
de cada uno de los potenciales centros poblados
(o comunidades) donde se realizaria la interven-
cién hacia Abancay y el nivel de contacto de
su poblacion con Abancay (i.e. si Abancay era
una ciudad de paso en algin momento para sus
pobladores), asi como saber si existia efectiva-
mente transporte publico, con qué frecuencia y
su costo.* Al tratarse de un modelo de negocio,
no solo era importante considerar la distancia a
Abancay, es decir la distancia al sistema financie-
ro formal y sus ventajas, sino también saber en
qué medida los pobladores estaban dispuestos a
ir a Abancay —no para abrir una cuenta desde el
inicio, pero si para realizar compras de viveres
o tramites, por ejemplo— pues en el marco del
Proyecto y en el marco regulatorio actual, ellos
debian acercarse a la agencia de Abancay para
abrir una cuenta de ahorros. Asi, no era facti-

3 Se debe notar que las primeras ideas de disefio
de “Ahorro para Todos” incluian la instalacién de
agentes corresponsales en ciudades pequenas,
importantes puntos de paso, para lograr atender
mejor a la poblacién objetivo.

4 Estas visitas sirvieron también para determinar
el universo de potenciales centros poblados a los
que atenderia FC con “Ahorro para Todos” y asi
asignar, posteriormente, de manera aleatoria los
centros poblados a la implementacién o no im-
plementacién (i.e. tratamiento o control), en el
marco de la evaluacién de impacto del Proyecto.



ble incluir en el universo de potenciales centros
poblados que recibirian educacién financiera a
aquellos sin contacto con Abancay (estos eran
principalmente los centros poblados muy ale-
jados que solo tenian contacto con ciudades
intermedias, o aquellos mas cercanos a otras
capitales provinciales).

Partiendo de los 125 centros poblados que cum-
plian con encontrarse en distritos cuya capital
estuviera entre 1,5 y 6 horas de Abancay, con
tener al menos |5 beneficiarios de JUNTOS
registrados a septiembre de 2014 —con el fin
de lograr un minimo de potenciales clientes de
JUNTOS-y con no haber recibido otro progra-
ma de educacién financiera, la verificacién en
campo permitié reducir el universo de poten-
ciales centros poblados a 89. Estos 89 centros
poblados elegibles para recibir la educacién fi-
nanciera en el marco del proyecto “Ahorro para
Todos” cumplian ademas con estar localizados
a menos de seis horas efectivas de camino (i.e.
distancia en transporte publico mas distancia a
pie), tener conexién con Abancay (siendo esta
una ciudad de paso cada dos meses aproximada-
mente), y cuyo acceso no significara un peligro
para sus capacitadores (p. €j. zonas desoladas).

De esta manera, un primer aprendizaje de la
fase de disefo de “Ahorro para Todos” es que
en el marco de un modelo de negocio, en el
ambito rural, se debe considerar primero cuales
son las caracteristicas del territorio a atender y
la posibilidad de adecuarse a la poblacién obje-
tivo con la infraestructura disponible. Teniendo
en cuenta el estado actual de la regulacién y la
dispersiéon de la poblacién en zonas rurales pe-
ruanas, en el caso de “Ahorro para Todos” era
de vital importancia conocer la distancia y el
nivel de contacto de los potenciales centros po-
blados con Abancay. Si bien se decidié ofrecer
la educacién financiera en localidades ubicadas
hasta a seis horas de distancia de Abancay, con
una mejor infraestructura (i.e. red de agentes

corresponsales), dada la provision de educacién
financiera, se hubiera podido ampliar la cober-
tura a zonas mas alejadas, expandiendo también
el nimero de clientes potenciales.

A lo largo de la implementacién del Proyecto, las
visitas de campo confirmaron que efectivamen-
te los clientes ubicados a mayor distancia tenian
mayores dificultades para acercarse a Abancay a
abrir su cuenta de ahorros, y mas aiin para usar-
la, aun cuando muchos de ellos lo querian hacer,
luego de haber recibido la educacién financiera.
Esto muestra, por un lado, que la poblacién mas
rural y alejada no puede ser parte de un mode-
lo de negocio. Por otro lado, impone un reto
para ampliar los canales financieros de atencién
para lograr atender a muchos mas pobladores
rurales, los que gracias a la educacién financie-
ra, y pese a los altos costos de transaccién para
acceder a los productos del sistema financiero
formal, buscan participar en él.

APRENDIZAJES SOBRE LOS MATERIALES Y LA
METODOLOGIA DE EDUCACION FINANCIERA

La poblacién rural, sobre todo la femenina, ha
sido tradicionalmente excluida del sistema fi-
nanciero formal, y en mayor medida que sus
contrapartes varones o urbanas. Entonces, la
poblacién objetivo de “Ahorro para Todos” es
una poblacién no atendida por el sistema finan-
ciero formal y, usualmente, con concepciones
erréneas o miedo a participar de él. Al mismo
tiempo, las mujeres rurales constituyen un gran
aliado para el desarrollo, pues luego de recibir
educacién financiera, adquieren una alta capa-
cidad de ahorro, que no proviene de su riqueza
sino de su conviccion sobre los beneficios del
ahorroy la disipacién de los miedos hacia el sis-
tema financiero (Ver enbreve 48 y 50 sobre los
resultados del Programa Piloto de Promocién
del Ahorro).

Incluir educacién financiera para la poblacién
objetivo de “Ahorro para Todos” era parte del
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modelo de negocio, en tanto el objetivo era
ampliar la base de clientes de FC, pero de una
buena cartera de clientes. El razonamiento con-
siste en que la educacién financiera permitiria
generar confianza en el sistema financiero, y en
especial en FC; luego esta confianza permitiria
a FC tener buenos clientes de ahorro (i.e. quie-
nes ahorran de manera constante), los mismos
que se convertirfan luego en buenos clientes de
crédito, generando asi el modelo de negocio.

Asi, desde el planteamiento del Proyec-
to “Ahorro para Todos”, los moédulos de
educacién financiera fueron pensados para
transmitir distintos conceptos sobre el siste-
ma financiero (confianza, por qué es seguro,
es para todos, etc.), el ahorro, el crédito
y los seguros. En las primeras versiones los
médulos tenfan mucho sentido para el equi-
po de FC en tanto lograban cubrir los temas
necesarios para tener clientes instruidos en el
funcionamiento del sistema financiero y sus
productos. Pero no quedaba claro si esta-
ban transmitiendo los mensajes de la manera
correcta, si la poblacién objetivo llegaba a en-
tenderlos y si se estaba dando la informacién
que la poblacién objetivo necesitaba. Por ello,
se probaron estos médulos en campo.

Las primeras pruebas en campo mostra-
ron que los moddulos requerfan de una
simplificacién. Especificamente, un recorte de
los temas propuestos inicialmente, dejando
solo la informacién identificada como esencial
para la poblacién objetivo. Las siguientes prue-
bas dieron como resultado cada uno de los
cuatro moédulos implementados en el marco
del Proyecto, a saber: Mdédulo |: “Confiando
mis ahorros en Financiera Confianza”, Médu-
lo 2: “Si ahorramos... ganamos!”, Médulo 3:
“Controlemos nuestros gastos y consigamos
nuestra meta de ahorro”, Médulo 4: “Yo nece-
sito un seguro y yo un crédito: conozcamos los
servicios financieros”.
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El dltimo médulo era el mas importante para
consolidar el modelo de negocio, pues tenia el
propdsito de ensefar a la poblacién objetivo
sobre el crédito —ademas del seguro de vida-, y
de esta manera prepararlos para poder solicitar
un crédito y, en caso de llegar a tenerlo, pagarlo
de manera responsable. La prueba en campo de
este médulo hizo evidente que faltaban comu-
nicar varios temas sobre los que preguntaban
las asistentes a las capacitaciones de educacién
financiera, como los diferentes tipos de crédito
y como escoger el crédito mas barato.

Para comunicar estos temas, se invitd a un
analista de crédito de FC a la capacitaciéon
para hablar mas del crédito al final de ella. Sin
embargo, esto generé mas dudas entre la po-
blacién objetivo debido al lenguaje técnico que
usaba el analista. Las siguientes visitas llevaron a
redisenar el médulo incluyendo nuevos temas:
las diferencias entre los tipos de crédito (dife-
rentes plazos, diferentes objetivos, diferente
riesgo y diferente forma de pago); insistir en
que siempre hay una evaluacién previa que se
debe hacer en la agencia; no pedir o aceptar un
crédito si no se lo necesita; y enfatizar que en
caso de muerte no solo se paga el seguro, sino
también se devuelve el monto en la cuenta de
ahorros. Sin embargo, debido a que los nuevos
temas hacian muy largo el médulo, FC decidié
quedarse con la versién corta y tocar los temas
adicionales solo si surgian preguntas durante la
capacitacion, las cuales serfan absueltas por los
propios capacitadores de campo de FC.

De esta manera, se desprenden dos aprendiza-
jes sobre los temas a incluir en los médulos de
educacién financiera dirigidos a poblacién rural
pobre. El primero es que los temas incluidos
deben ser los mas basicos, dado el poco o nulo
contacto con el sistema financiero, y deben
ser explicados de la manera mas simple posi-
ble. El segundo aprendizaje consiste en que el
orden de los contenidos debe seguir el orden



esperado de la transformacién de la poblacién
objetivo en clientes de la microfinanciera (en el
marco del modelo de negocio); es decir, pri-
mero se deben ensefar los conocimientos que
sirvan para generar confianza; luego se debe
promover el ahorro formal y sus ventajas, par-
ticularmente el ahorro en la microfinanciera,
ensefando como ahorrar (presupuesto y metas
de ahorro); y finalmente se debe promover el
uso Y las ventajas de los seguros y del crédito.

De otro lado, las pruebas en campo mostraron
también la dificultad de captar la atencién de la
poblacién objetivo. Inicialmente, las capacitacio-
nes se llevaron a cabo con exposiciones y usando
papelégrafos hechos por los mismos gestores
para las sesiones de educacién financiera. Al ver
que la poblacién objetivo no prestaba mucha
atencién a estos materiales, se decidié utilizar 13-
minas con figuras que permitieran armar mapas
conceptuales, pero el nivel de resumen en es-
tos materiales era muy alto para poder dejar un
mensaje claro a la poblacién objetivo. Ademas, se
constaté en repetidas ocasiones que los lugares
de reunién para las capacitaciones estaban al aire
libre, por lo que no se podia usar papelégrafos,
laminas, ni material similar.

Ante este reto, se pensé utilizar algiin tipo de
mufieco o figura que represente a los actores e
instituciones que participan en el sistema finan-
ciero. Luego de probar varias alternativas, se
eligi6 darles la informacién claray sin metéforas,
pero lo mas resumida posible, de una manera
mas ludica. Los conceptos de educacién finan-
ciera fueron plasmados en historias concretas
de mujeres rurales locales (historietas) repre-
sentadas por mufecas, con sus respectivos
escenarios en miniatura; todo esto, ademas,
compactado en una mochila.

Esta mochila es el resultado de dos principales
aprendizajes con respecto a los materiales de
educacién financiera: (i) los materiales de edu-
cacién financiera deben estar adaptados a las

necesidades de conocimiento de la poblacién
objetivo y a su realidad local, (ii) los conteni-
dos deben ser transmitidos de manera ladica
para captar la atencién de la poblacién objetivo.
En el caso de “Ahorro para Todos”, el uso de
las historietas y las mufecas no solo posibilitd
transmitir contenidos simples, que necesitaba la
poblacién objetivo, en un contexto cotidiano,
y hacerlo de manera lidica, sino que también
permitié que la poblacién objetivo lograra iden-
tificarse con los personajes, y por ende mayor
aprendizaje de los conceptos que se buscaban
comunicar.®

Se debe resaltar que el modelo de educacion
financiera en el marco del proyecto “Ahorro
para Todos” no solo incluye la mochila de ca-
pacitacién y las historietas, sino también el
hecho de que el guion es solo una guia para
el capacitador, quien debe aprenderse la his-
toria y contarla a los beneficiarios con el fin
de captar su atencién. Esto no ha sido dificil
para las capacitadoras, pues teniendo solo la
informacién necesaria, y en forma de historie-
ta, ellas han podido aprenderse el guion de los
moédulos al pie de la letra y realizar las capaci-
taciones siguiéndolo.

APRENDIZAJES SOBRE LA FORMA
DE INTERVENCION

Al iniciar la intervencién de “Ahorro para To-
dos” en la zona piloto (entre 0 y 1,5 horas de
Abancay), los gestores de campo promociona-
ban la apertura de cuentas de ahorro, sin haber
formado grupos ni capacitado, ofreciendo los
beneficios de la cuenta de ahorros, entre ellos

5 El “edutainment” (educacién y entretenimiento)
tiene la ventaja de transmitir los contenidos de
manera lGdica y a la vez ser eficaz en lograr el
cambio de comportamiento, principalmente a
través de la identificacién con los personajes. Ver
La Ferrara et al. (2012) para el caso del efecto de
las telenovelas en la fertilidad.
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la educacion financiera. Asimismo, las capacita-
ciones se llevaban a cabo en menor medida que
la promocién de apertura de cuentas, y esta
ltima se llevaba a cabo de manera individual
(casa por casa).

Esta forma de intervencién si bien lograba captar
ahorristas, no conseguia que estos estuvieran ca-
pacitados y por ende no depositaban de manera
continua en sus cuentas de ahorro. Por ello, la
nueva estrategia consistié en hacer las capacita-
ciones a grupos en las comunidades escogidas
para la evaluacién de impacto, y no solo promo-
ver aperturas. Esto se realizé con el objetivo de
generar, primero, confianza en el sistema finan-
ciero y en FC, a partir de las capacitaciones, lo
que traerfa como consecuencia la apertura de
cuentas de ahorro. A lo largo de la implemen-
tacién se comprobd que la apertura de cuentas
era mayor mientras mas capacitaciones se daba,
por lo que este constituyd el primer aprendizaje
a partir de la intervencién en la zona piloto.

En segundo lugar, se dejaron de realizar las vi-
sitas individuales de promocién de la cuenta
de ahorros y, en lugar de ello, los gestores de-
dicaron mas tiempo a la formacién de grupos
de capacitacién, o a la basqueda de grupos ya
establecidos convenciendo a sus lideres de los
beneficios de la educacién financiera. Las capa-
citaciones grupales implicaban menos tiempo
para los gestores y, a la vez, al tener personas
mas o menos empoderadas, con algln nivel de
contacto con el sistema financiero en un mismo
grupo participando —y preguntando-, permitian
que los conocimientos se impartieran y com-
partieran de mejor manera. De esta forma, el
segundo aprendizaje para FC consistié en que
efectivamente al formar grupos, o intervenir en
grupos ya formados, ahorraba tiempo —y cos-
tos—, y posibilitaba capacitar de mejor manera a
la poblaciéon objetivo.

Ademas, en relacién con la promocién de aper-
tura de cuentas de ahorro y depésitos en ellas,
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en las capacitaciones, los gestores de FC hacian
recordar a la poblacién objetivo que la cuenta de
ahorros en FC trae otros beneficios solo al llegar
a ciertos montos (por ejemplo, tarjeta de débito
gratuita al llegar a los S/. 50, seguro de vida al
llegar alos S/. 100) y con ahorro constante (entra
al sorteo de canasta si ahorra al menos una vez
al mes). Ademas, por tratarse de un producto
de ahorro programado, lo mas importante era
promover el ahorro constante (de montos pe-
quefios) para lograr metas de ahorro (sumas de
dinero mas altas). Sin embargo, ahorrar cada
mes no es posible para los que viven mas lejos
y van muy poco a Abancay, por lo que el aho-
rro constante (mensual) no fue promovido en la
mayoria de casos por los gestores, quienes mas
bien promovian el ahorro diciendo “cada vez
que vayas a Abancay, no olvides de depositar en
tu cuenta de Financiera Confianza”. Este tipo de
reforzamiento, sin embargo, tenia sentido en
tanto se promovia el ahorro formal tratando de
evitar los altos costos de transaccién a los que se
enfrenta la poblacién objetivo.

No obstante la prueba del buen funcionamiento
de la metodologia de manera grupal, los gestores
de campo se encontraron con que era muy dificil
formar grupos para las capacitaciones, mostran-
do que para la poblacién objetivo de “Ahorro
para Todos” no era posible replicar el esquema
de sensibilizacién y formacién de grupos (Médulo
0) del Programa Piloto de Promocién del Aho-
rro para Familias de Juntos.® Por ello, buscaban

6 La poblacién objetivo del Programa Piloto de
Promocién de Ahorro estaba constituida por
receptores de la transferencia de Juntos, en su
mayoria mujeres, quienes se reunian en grupos
al menos una vez cada dos meses para recibir la
transferencia, y usualmente una vez al mes para
el chequeo de corresponsabilidades y otro tipo
de capacitaciones por parte del gestor de Juntos.
En este sentido, es posible que la formacién de
grupos en el marco del Programa Piloto de Pro-
mocién del Ahorro haya sido una consecuencia



aprovechar los espacios de reunién previamente
establecidos, como las reuniones sobre salud en
las postas médicas, las reuniones del Programa
JUNTOS, las reuniones del programa produc-
tivo Haku Wifay (FONCODES - MIDIS) y las
reuniones de las comunidades para empezar las
capacitaciones en educacién financiera con los
grupos ya reunidos.

Estas diferentes aproximaciones dejaron un
importante aprendizaje sobre la forma de apro-
ximacién a la poblacién objetivo. El primer
contacto con la comunidad, de parte de los ges-
tores de “Ahorro para Todos”, debe consistir
en un primer acercamiento para informar so-
bre el proyecto a sus lideres, acordar una fecha
de reunién con los miembros de la comunidad
(acoplarse a una fecha de reunién si la hubie-
se), por ejemplo acudiendo a las reuniones
comunales del “Vaso de leche” o “Comedores
populares”, las que suelen ser periédicas y no
constituyen un involucramiento con el Estado,
al mismo tiempo que rednen principalmente a
mujeres. Si no es posible establecer una fecha
de reunién para realizar las capacitaciones en
educacién financiera, los gestores recurren a
las reuniones programadas de los programas
del Estado, considerando las externalidades
que esto pueda causar.’” El objetivo final debe
ser formar grupos que se relnan para recibir

no intencional del hecho de que los receptores
pensaran que no asistir a las reuniones de edu-
cacion financiera implicaria dejar de recibir la
transferencia. Por su parte, la poblacién objetivo
de “Ahorro para Todos” eran tanto los recep-
tores como los no receptores de Juntos, quienes
no necesariamente se agrupaban para participar
de reuniones.

7 Usar las reuniones de programas del Estado
para impartir educacién financiera puede ge-
nerar problemas para el personal de dichos pro-
gramas, y puede significar para los beneficiarios
una relacién entre el programa estatal y “Ahorro
para Todos”.

educaciéon financiera, pero esto sucede con
muy poca frecuencia, solo en comunidades con
grupos de mujeres muy organizados e interesa-
dos en las capacitaciones. En el caso de “Ahorro
para Todos”, los gestores de campo informa-
ron que los espacios de reuniones en el puesto
de salud y los de “Vaso de leche” o “Comedor
popular” eran los mas viables para capacitar en
educacién financiera, pues permitian llegar me-
jor y a mayor cantidad de la poblacién objetivo:
muijeres receptoras y no receptoras de la trans-
ferencia de JUNTOS.

Otro aprendizaje importante de la intervencién
en la zona piloto fue que el hecho de haber
ingresado primero y, sobre todo a zonas periur-
banas, permiti6 demostrar que la metodologia
de educacién financiera es adecuada para po-
blacién rural pobre, pero no necesariamente
para poblacién periurbana pobre. Las personas
en la zona piloto solian ir a las reuniones, decir
que ya sabian del tema e irse rapidamente, por
lo que no se lograba capacitarlos. En el caso de
zonas rurales, la poblacién tiene nulo contac-
to con el sistema financiero formal, por lo que
prestan atencién a las capacitaciones. Ademas,
en el caso de la mayoria de comunidades de la
zona de intervencién de “Ahorro para Todos”,
este programa era el primero en su tipo que
llegaba a ellas.

Se debe resaltar aqui que las cooperativas
—instituciones semiformales no reguladas en
PertG— han atendido a la poblacién rural desde
hace décadas, llegando hasta los lugares mas
lejanos, ofreciendo usualmente crédito a tasas
muy altas y ahorro a tasas efectivas negativas,
ya que se posicionaban ante los clientes rurales
como la Unica posibilidad de ahorro y crédito
para ellos, aprovechando su falta de educacién
financiera. Sin embargo, la reciente quiebra de
varias cooperativas que operaban en la regién
Apurimac, y la consecuente pérdida de los aho-
rros, ha hecho que la poblacién rural desconfie
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de cualquier institucién financiera, haciendo
mas dificil capacitar a la poblacién objetivo, ge-
nerar confianza en las instituciones financieras
formales, y por ende lograr que abran cuentas
de ahorro y contintien depositando sus ahorros
en ellas. Por ello, otro aprendizaje importante
en la forma de impartir las capacitaciones de
“Ahorro para Todos” consiste en contrastar las
caracteristicas de las entidades formales regula-
das con las de las cooperativas.

Asimismo, la metodologia de educacién fi-
nanciera, para generar confianza, incluye la
identificacién y formacion de madres lideres,
con el fin de tener un nexo constante con la
comunidad fuera de los dias de capacitacion.
La intervencién en la zona piloto mostré que,
al vivir mas cerca de la ciudad, de manera més
individualista y desconfiada, era muy dificil la
formacién de madres lideres. Sin embargo, en
zonas mas rurales, se hacia mas factible la for-
macién de madres lideres, aunque no en todas
las comunidades. En el esquema de interven-
cién, una madre lider (i) puede ser o no lider de
la comunidad y debe ser escogida democratica-
mente por el grupo de capacitacién; (ii) puede
haber mas de una madre lider por comunidad,
dependiendo de la decisién del grupo; (iii) es el
nexo entre la comunidad y el gestor de “Ahorro
para Todos”; (iv) debe insistir para que las aho-
rristas hagan sus depésitos mensuales; (v) debe
recordar al grupo de capacitacién la fecha de
reunion; y (vi) opcionalmente lleva los depési-
tos de las ahorristas a Abancay.

De otro lado, la alta rotacién de personal durante
los primeros meses de la intervencién en la zona
piloto y la consecuente suspensién de las capacita-
ciones sin previo aviso mostré que era necesario
mantener a los gestores con los mismos grupos
y no cancelar las reuniones pactadas, o repro-
gramarlas con previo aviso, para evitar generar
desconfianza en los gestores y en el Proyecto.

® 0
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Sobre las capacitaciones, es necesario resal-
tar que en el esquema de capacitaciéon de
“Ahorro para Todos”, FC incluyé pequenas
capacitaciones productivas hechas por los mis-
mos gestores del Proyecto (p.ej. producciéon de
yogurt, mermeladas, manualidades, tejido), las
cuales debian ser escogidas democraticamente
por el grupo y eran impartidas luego de finali-
zar el médulo 4 de educacion financiera. Si bien
las capacitaciones productivas fueron pensadas
como un beneficio para las clientas con cuen-
tas en FC (debido a que se esperaba incentivar
emprendimientos teniendo a FC como un po-
tencial financiador de los mismos), no se suele
excluir a los no clientes de ellas. En muchos ca-
sos observados en campo, son estas sesiones
productivas las que incentivan la participacién
de la poblacién objetivo en todas las sesiones
de capacitacion.

Ademas, un aprendizaje sobre el acercamiento,
ya no del Proyecto, sino del sistema financiero a
través de FC a la poblacion objetivo, consiste en
acercarse lo mas posible a su lugar de residencia,
usando canales diferentes a la agencia en la ca-
pital Abancay. La poblacién objetivo se interesa
en las capacitaciones y aprehende los conceptos
impartidos en los médulos de educacién finan-
ciera, pero los altos costos de transacciéon que
debe enfrentar para llegar a la agencia de Aban-
cay no permiten concretar el deseo de ahorrar
en la entidad formal. Por esta razén, FC decidié
incluir como canales de atencién agentes corres-
ponsales en bodegas en la zona de evaluacién
de manera estructurada. Los agentes debian ser
instalados en lugares donde se realizan ferias
semanales para varias comunidades, pero cuya
gente no va muy seguido a Abancay, o lugares
de pago de JUNTOS. Ademas, las bodegas don-
de se los instalaria debian cumplir con requisitos
técnicos del area comercial de FC (sefal telefo-



nica y electricidad permanente, etc. y tener una
cuenta en FC con S/. 2000).8

Finalmente, debido a que la evaluacién de im-
pacto del proyecto “Ahorro para Todos” se
basaba en gran parte en el registro de activi-
dades que realizaba FC, el registro detallado
de actividades de capacitacién y promocion,
y no solo de apertura de cuentas, sirvié tam-
bién para realizar un mejor seguimiento de los
avances en la intervencién y el cumplimiento de
metas por gestor. Actualmente, los gestores lle-
van a cada capacitacién de educacién financiera
un formato que deben llenar con los nombres
de las personas capacitadas, la ubicacién de la
comunidad donde se realizé la capacitacién, la
fecha, el nombre del gestor, y si la reunién se
habia realizado en el marco de otra institucién
(“Vaso de leche”, reunién de JUNTOS, etc.),
esta también deberia ser registrada. Cuando no
se realizan capacitaciones, los gestores reportan
si realizaron promocién de apertura de cuentas
de ahorro o seguimiento, indicando la comu-
nidad en la que lo realizaron. Asi, la adopcién
de un registro detallado de las capacitaciones y
otras actividades desarrolladas por los gestores
en campo, —lo cual tuvo como consecuencia no
intencionada un mejor seguimiento interno del
personal en campo y una mejor planificacién
de las capacitaciones de educacién financiera—
permitié también realizar las capacitaciones
de manera mas uniforme (con menos espacios

8 Para noviembre de 2015, se habian instalado
agentes corresponsales en Huancarama, Aban-
cay las Américas, Casinchihua y Curahuasi. Sin
embargo, algunos agentes alin no funcionaban
porque los tenderos no cumplian con el reg-
uisito de abrir una cuenta con S/. 2000 en Fi-
nanciera Confianza. Tampoco se registraron
casos de uso por parte de los clientes en el
Proyecto, quizd porque ademas de vencer la
barrera de desconfianza en el sistema finan-
ciero, para que usen estos canales se requiere
vencer la barrera tecnolégica, lo cual no ha sido
incluido en las capacitaciones del Proyecto.

entre capacitaciones) y alcanzar las metas de
capacitacién en la mayoria de casos. Cabe re-
saltar que la implementaciéon de este registro
fue posible gracias al involucramiento de Finan-
ciera Confianza en el disefio de la evaluacion de
impacto del Proyecto.

CONCLUSIONES

En cuanto a la cobertura de “Ahorro para To-
dos”, el equipo de FC se dio cuenta en campo
de que no podia llevarse a cabo la propuesta del
Proyecto: para construir el modelo de negocio
se deberia solamente atender a sus potencia-
les clientes ubicados en localidades de 1,5 a 6
horas de Abancay; y tener en cuenta tanto las
caracteristicas de la poblacién (distancia y con-
tacto con Abancay), como la posibilidad de
atender a esta poblacién con la infraestructura
disponible (red de agencias y agentes corres-
ponsales). Se establecié el limite maximo de seis
horas por los altos costos de transaccién que
significaria para los potenciales clientes ahorrar
Yy, por ende, ser buenos clientes de crédito; y
como limite minimo 1,5 horas porque el mode-
lo de educacién financiera estaba disefiado para
pobladores rurales.

Con respecto a los materiales de educacién fi-
nanciera, la experiencia del Proyecto muestra
que para alcanzar a la poblacién rural se deben
tratar los temas mas simples sobre el sistema
financiero. Al hacerlo de una madera ludica y
generando identificacién con los personajes de
las historietas de cada médulo de capacitacién,
los materiales permitieron, ademas, captar
mejor la atencidon de la poblaciéon objetivo y
capacitar en diferentes escenarios.

Por su parte, la intervencién debe llevarse a
cabo de manera estructurada, de tal manera
que se cumplan los pasos necesarios para brin-
dar la educacién financiera adecuadamente y
alcanzar asi el objetivo de apertura de cuentas.
La estructura de intervencion de “Ahorro para
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Todos”, un programa de educacién financiera
presencial para poblacién rural en el marco de
un modelo de negocio se puede resumir como
sigue:

i) El gestor(a)/capacitador(a) busca a los repre-
sentantes y /o lideres de la comunidad para
contarles del Proyecto y ganar aceptacién.

ii) El gestor(a)/capacitador(a) busca participar
en las reuniones de la comunidad donde se
retne la poblacién objetivo (en lo posible,
reuniones de la comunidad, “Vaso de leche”,
“Comedor popular”, etc.). Como segunda
opcién, los gestores(as)/capacitadores(as)
pueden utilizar las plataformas de reunio-
nes establecidas por entidades del Estado
(JUNTOS, FONCODES, Salud). En ambos
casos, el principal objetivo es formar grupos
y espacios independientes para la capacita-
cién de educacién financiera.

ii) La primera visita a los grupos es de promo-
cién del producto de ahorro y sensibilizacién
financiera. En esta primera reunién se em-
pieza a identificar y escoger madres lideres.

iv) Dependiendo de la disponibilidad del grupo
y de la tasa de asistencia a las reuniones, los

gestores(as)/capacitadores(as) pueden al-
ternar los cuatro médulos de capacitaciones
y la capacitacién productiva con promocio-
nes del producto de ahorro y seguimientos
a los clientes.

V) Incluso después de terminados los médulos,
los gestores(as)/capacitadores(as) contintian
sus visitas a los grupos con el objetivo de
continuar promocionando el producto de
ahorro, haciendo seguimiento a las y los
ahorristas, reforzando la educacion financie-
ray resolviendo dudas sobre ella. Asimismo,
el contacto se debe mantener idealmente a
través de las madres lideres.

vi) Durante todo el proceso, no se debe de-
jar de visitar a las comunidades donde se
comprometié realizar la capacitacién, y
se debe evitar la rotacién de gestores(as)/
capacitadores(as).

Ademas, un aprendizaje sobre el acercamiento
a la poblacién objetivo, en el caso de “Ahorro
para Todos”, consiste en que el sistema finan-
ciero debe acercarse lo mas posible a su lugar
de residencia, utilizando canales diferentes a la
agencia en la capital Abancay.

Esta publicacion es posible gracias al apoyo de la Fundacion Ford y
el Centro Internacional de Investigaciones para el Desarrollo de Canadd — IDRC
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